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RESUMEN 
 
 
En el presente plan de negocios se muestra la propuesta de creación de 
una empresa de consultorías logísticas e industriales, que está enfocada 
en brindar servicios que apoyen las operaciones de las empresas de 
producción y comercialización de la ciudad de Pereira.  
 
De  esta  manera,  se  propone  la  estructuración  de  una  empresa de 
consultorías logísticas e industriales, utilizando una metodología para la  
organización  de  un  plan  de  negocios  que  se  constituye  por  medio  
de  cuatro etapas:  organizacional,  diseño  del  producto,  investigación  
de mercado y capital financiero. 
 
Estas  4  fases  del  proyecto  se  basan  en  el  crecimiento que ha 
tenido la ciudad atrayendo cada vez más empresas que realicen sus 
operaciones desde el llamado triángulo de oro, por su excelente 
ubicación geográfica, ya que está en un lugar estratégico y equidistante 
de las grandes ciudades del país y los diferentes mecanismos que hacen 
posible la idea de una empresa de consultorías especializadas en 
logística y buenas practicas industriales. 
 
La  fase  organizacional  se  compone  de  la  información  constitutiva  
que corresponde  a  la  empresa  esquema organizacional, Talento 
Humano y la forma en que estará constituida legalmente, toda esta 
información como fase inicial para dar apertura a la empresa. 
 
La  fase  de  producto  es  la  descripción  a  fondo  del  objetivo  
principal  de  la empresa de consultorías  como  idea  innovadora  de  
prestar soluciones y apoyo integral en la operación de las diferentes 
empresas de  la ciudad,  todo  fundamentado  en  la  fase  tres  de  la  
investigación  de  mercados donde se analizará a fondo el consumidor y 
la competencia para así proponer una empresa que pueda satisfacer las 
necesidades de los empresarios Pereiranos.  
 
Finalmente,  toda  la  información  anteriormente  mencionada  se  
soporta  con  los datos  financieros  en  los  cuales  se  justifica  la  
viabilidad  del  proyecto y  se define el monto que se requiere para 
ejecutar la propuesta. 
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Es de anotar que Pereira, capital del departamento de Risaralda es una 
ciudad en crecimiento y con un área que concentra el 76% del PIB 
Nacional y el 56% del total de la población, está ubicada de manera 
equidistante (200 Km lineales) a los tres principales centros de consumo 
nacional (Bogotá, Medellín y Cali) y al puerto marítimo Colombiano 
sobre el Océano Pacífico; Buenaventura. Su competitividad en 
infraestructura vial ha hecho que la región sea más atractiva para el 
sector logístico y de producción (INVEST IN PEREIRA, 2012, Párr.2). 
Los datos mencionados anteriormente son características que nos 
muestran el gran mercado que tenemos en la ciudad y la viabilidad del 
proyecto para su ejecución. 
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ABSTRACT 
 
 
In this business plan shows the proposal for the establishment of a 
company of consultancies logistic and industrial, that is focused on 
providing services to support the operations of enterprises for the 
production and marketing of the city of Pereira. 
 
In this way, it is proposed to the structuring of a company of 
consultancies logistic and industrial, using a methodology for the 
organization of a business plan that is constituted by means of four 
stages: organizational, product design, market research and financial 
capital. 
 
These 4 phases of the project is based on the growth that has had the 
city increasingly attracting companies that conduct their operations from 
the so-called golden triangle, for its excellent geographical location, as it 
is in a strategic place and equidistant from the major cities in the 
country and the different mechanisms that make possible the idea of a 
company of specialized assistance in logistics and good industrial 
practices. 
 
The organizational phase consists of the constitutive information that 
corresponds to the company organizational structure, human talent and 
the way in which will be legally constituted, all this information as an 
initial phase to be opening the company. 
 
The phase of product is the in-depth description of the main objective of 
the company of consultancies as innovative idea to provide solutions 
and comprehensive support in the operation of the different companies 
in the city, all based on phase three of the investigation of the market 
where it will be analyzed in depth the consumer and competition so as 
to propose a company that can meet the needs of entrepreneurs 
Pereiranos. 
 
Finally, all the information mentioned above is supported with the 
financial data on which justifies the viability of the project and defines 
the amount that is required to implement the proposal. 
 
 
It is important to note that Pereira, capital of Risaralda department is a 
city in growth and with an area that concentrates 76% of national GDP 
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and 56 per cent of the total population, is located so equidistant (200 
km linear) to the three main centers of national consumption (Bogota, 
Medellin and Cali) and the Colombian maritime port on the Pacific 
Ocean; Buenaventura. Their competitiveness in road infrastructure has 
made the region more attractive for the logistics sector and production 
(INVEST IN PEREIRA, 2012, paragraph. 2). 
The above data are characteristics that show us the large market that 
we have in the city and the viability of the project for its 
implementation. 
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1. MODULO DE MERCADOS 
 
Para entender el mercado es importante dejar claro el concepto sobre el 
proceso de consultoría y a partir de él identificar todas las variables y 
fuerzas que inciden a favor o en contra del plan de negocios de la 
empresa.  
 
La consultoría es todo el proceso vivido por una profesional o grupo de 
profesionales, cuando en el tiempo desarrollan su formación en una o 
varias especialidades, cuando adquieren en el tiempo competencias a 
partir de  la experiencia, cuando mantienen en constante actualización y 
mantienen un desempeño profesional competente y acorde con la 
dinámica del sector en que se desenvuelven, cuando se integran y 
hacen uso de las relaciones académicas, sociales, empresariales, 
políticas, investigativas, en cadena y en red dentro de un contexto 
definido; estos se definen como los insumos requeridos para que se 
pueda ofertar la consultoría empresarial y hacer de esta una posibilidad 
de desarrollo empresarial.  
 
En este sentido Cohen (2003) menciona que “la consultaría es el 
proceso de analizar comportamientos e información para dar consejos o 
prestar otros servicios de manera profesional a cambio de una 
retribución”  el cual a su vez “involucra las siguientes fases: 
Contratación, evaluación, cambio planeado y evaluación y 
mantenimiento” (Rodríguez & Rodríguez 2008, Gersick 1997); 
igualmente sostiene que las habilidades y conocimientos del consultor 
deben enmarcarse en cuanto: posee la competencia técnica necesaria, 
se mantiene actualizado en los nuevos adelantos, es proactivo, 
recomienda soluciones, se pone en contacto con el cliente para 
actualizarse, pide convocar reuniones exclusivamente con fines de 
actualización, favorece la colaboración entre sus colegas, crea confianza 
cuando se discuten cuestiones muy delicadas de familia-empresa, 
muestra simpatía hacia los propietarios y trabajadores de la compañía, 
ayuda a encontrar soluciones apropiadas no técnicas, aporta en su 
trabajo habilidades más amplias de las que se esperan de él o de las 
que se exigieron, posee alta especialización y un apoyo afectuoso. 
 
 
También es importante previo al estudio de mercado, dimensionar en 
forma general el mercado local de la consultoría y la asesoría en 
Colombia. En ese orden de ideas, la revista Dinero menciona en unos de 
sus artículos, que los servicios de consultoría estratégica constituyen un 
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negocio global que continúa creciendo en la medida en que las 
compañías de todos los sectores enfrentan los retos crecientes de un 
mundo cambiante y dinámico. Este fenómeno no es ajeno a Colombia –
coinciden en afirmar los expertos del sector– debido a que hay un buen 
número de empresas que recurren continuamente a las asesorías 
especializadas de firmas de consultoría locales o internacionales para 
buscar nuevos rumbos que permitan acelerar el crecimiento o fortalecer 
la rentabilidad de sus operaciones. 
 
Para Rodolfo Guzmán, socio de Arthur D. Little, Colombia es un mercado 
atractivo para las firmas consultoras debido a que cuenta con una 
economía en crecimiento y relativamente bien diversificada, y ofrece un 
marco jurídico e institucional estable para el desarrollo de los negocios. 
Para él, Colombia constituye un excelente punto de partida para atender 
clientes en mercados geográficos cercanos como Venezuela y los países 
de la región Andina, Centroamérica y el Caribe. Por estas razones, 
Arthur D. Little ya incorporó una sucursal en Colombia y se encuentra 
evaluando la posibilidad de abrir una nueva oficina en Bogotá en el corto 
plazo. 
 
Herrera, de Raddar CKG, cree que Colombia es un mercado creciente y 
por eso entran más consultoras internacionales, dinamizando la oferta 
de valor del mercado. Asegura que desde las consultoras financieras y 
contables, como las de comercio internacional, de mercadeo, legales y 
hasta de recursos humanos tienen interés en Colombia, porque la 
consultoría estratégica no se circunscribe solamente a lo comercial, sino 
a todos los focos y pilares del negocio. 
 
En otro aparte del artículo, se refieren al centro de la demanda, donde 
la socia de consultoría de Deloitte, aduce que en todas las industrias del 
país hay demanda por los servicios de consultoría estratégica, con 
diferentes enfoques, pero buscando siempre lo mismo: cómo realmente 
se alinean las estrategias y objetivos y cómo migrar a nuevas formas de 
hacer negocios. “Si tengo que escoger, diría que la industria de consumo 
masivo con todos sus subsegmentos continúa siendo un usuario 
importante por el ritmo de crecimiento, los cambios en los modelos de 
negocio, de la competencia y del consumidor”. 
 
La directiva precisa que el mercado de esta consultoría en el país se ha 
centrado en dos tipos de empresas: las grandes, que siguen 
expandiéndose y no quieren perder posicionamiento en el mercado 
global, y las compañías medianas, que buscan emprender el proceso de 
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crecimiento en forma más consolidada, con modelos de negocio 
novedosos, para los cuales siempre hay riesgos. 
 
A su vez, Carmona, de Accenture Colombia, reporta especial demanda 
en Colombia en cada una de las industrias en las cuales operan, tales 
como: banca, seguros, consumo masivo, retail, transporte, 
telecomunicaciones, petróleo, minería, utilities y materiales de 
construcción.  
 
Para Herrera, de Raddar CKG, además de las grandes compañías se 
empieza a ver cada vez más una búsqueda de consultoría estratégica en 
medianas y pequeñas empresas que desean aumentar sus ventas o 
tomar nuevos mercados. Un buen ejemplo, en su criterio, son las 
recientes aceleradoras de emprendimientos, que ayudan a los negocios 
nacientes a surgir. En el caso particular de la firma, sus actividades se 
centran en negocios de consumo de hogares, respaldando a sus clientes 
con estrategias para incrementar la satisfacción de los consumidores. 
 
Si bien KPMG tiene su fuerte de mercado en Colombia en compañías de 
petróleo y gas, del sector financiero (en temas regulatorios) y en 
general grandes compañías, Fabián Echeverría, socio de firma en 
Colombia, recomienda que más allá del nicho que tiene cautivo cada 
consultora, se impulse en el país la planeación estratégica en sectores 
que son importantes para su desarrollo. En este sentido, Echeverría 
visualiza que en el ámbito local es necesario que compañías del sector 
de manufactura y la agroindustria se enfoquen más en la planeación 
estratégica, no solo para enfrentar el mercado local sino para que 
puedan ser más efectivas en encontrar oportunidades en otros países y 
mercados. “Este tipo de sectores debe tener un cambio transformacional 
sustancial en cuanto a lo que vienen haciendo hoy para así construir 
algo diferente”. 
 
Los especialistas en general concluyen que las empresas de todos los 
sectores ante los vaivenes económicos no pueden parar en el propósito 
de planear los pasos que van a dar, ya que esta es la única manera de 
sacarles partido a sus fortalezas presentes y adelantarse a las 
vicisitudes futuras. 
 
El artículo menciona que los retos actuales de la consultoría en Colombia 
enfrentan grandes retos. La razón es que, en general, el mercado es 
relativamente pequeño en comparación con el de otros países donde se 
hacen grandes inversiones en este campo, como por ejemplo Estados 
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Unidos y Europa. Esto hace que las operaciones de muchas firmas 
consultoras en el país sean modestas y no se beneficien de las 
economías de escala que se alcanzan en otros mercados. Además, 
suelen estar sujetas a los ciclos del negocio que impiden una óptima 
utilización de sus recursos. 
 
En el artículo se da respuesta por parte de las grandes firmas 
consultoras al siguiente cuestionamiento ¿Cómo contribuye la 
consultoría al desarrollo empresarial? 
 
 Accenture. La estrategia es el norte de los negocios, el punto de 
partida. A partir de ella se establece el modelo operativo para 
servir a los clientes definiendo procesos de negocios, organización, 
recursos y tecnología. 
 
 Deloitte. Les permite aprovechar experiencias de otras compañías 
que han afrontado las mismas inquietudes, o conocer nuevas 
tendencias y prácticas. Además, pueden implementar prácticas 
diferentes que les permiten retar la posición actual de la 
compañía. 
 
 Arthur D. Little. Permite a las empresas prepararse mejor para 
anticipar las tendencias y cambios en sus industrias y mercados, 
innovar para desarrollar nuevos productos y servicios, y 
transformarse para competir y triunfar en un entorno de negocios 
cada vez más complejo y retador. 
 
 Raddar CKG. Pensar estratégicamente es fundamental para las 
empresas en un mercado cambiante, porque es lo que permite 
mantener el rumbo en momentos de duda. Las empresas deben 
tener claridad sobre cuál es su objetivo de largo plazo. 
 
 KPMG. Quienes no hacen planeación estratégica tienden a tomar 
siempre decisiones de corto plazo y esto no permite monitorear 
qué está pasado alrededor con la competencia y con el mercado.  
 
 EY. Se necesita de un experto con independencia de criterios que 
muestre cuál es el mejor camino frente a determinadas 
situaciones o intereses que tenga una empresa para desarrollarse. 
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1.1. INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 
 
1.1.1. Objetivos 
 
La investigación de mercados tendrá como objetivo identificar y conocer 
el mercado al cual la empresa  dirigirá  sus  servicios,  así  como  definir  
la  demanda  potencial  que  habrá  durante  el principio  de  su  
funcionamiento,  identificando  sus  necesidades  y  definiendo  las  
estrategias  a aplicar de acuerdo a estas. 
 
 
1.1.2. Justificación 
 
Se justifica el estudio de mercados como soporte para el diseño y la 
presentación del plan de negocios para la creación de una empresa de 
consultoría enfocada en los procesos logísticos de las pequeñas y 
medianas empresas. 
 
Y aunque la información generada por la revista Dinero, en el sentido 
que la consultoría en Colombia enfrentan grandes retos, en donde la 
razón es que en general, el mercado es relativamente pequeño en 
comparación con el de otros países donde se hacen grandes inversiones 
en este campo y en donde expertos como Herrera, de Raddar CKG, ven 
a Colombia como un mercado creciente razón por la que están entrando 
más consultoras internacionales, dinamizando la oferta de valor del 
mercado; es importante a través del estudio de mercado hacer un 
análisis del sector, dimensionar las necesidades del mercado consumidor 
y la oferta competitiva en el área metropolitana centro occidente de la 
ciudad de Pereira (AMCO). 
 
 
1.1.3. Análisis del Sector 
 
Históricamente en Colombia, el servicio de Asesoría Empresarial y 
Consultoría se ha venido consolidado ante la demanda y oferta de 
empresas y crecimiento del sector, donde estas inicialmente se 
centraron en acompañar a las empresas en el cumplimiento de las 
normas legales y tributarias, extendiendo el paquete de servicios a otras 
áreas en busca de beneficios estratégicos para cada organización. 
 
Es así como a partir de principios de los años noventa, algunas empresa 
lograron incluir dentro de su servicio otras características ligadas con la 
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operación de cada compañía (control interno – auditoría financiera – 
auditoria de impuestos – análisis de la organización frente al entorno), 
preparándolas y asesorándolas ante la globalización y la apertura 
económica, sin embargo algunas empresas no tuvieron la oportunidad 
de contar con sus servicios debido a sus altos costos y a que 
culturalmente la información financiera era manejada más 
confidencialmente. 
 
De acuerdo a la gran encuesta Pyme correspondiente al primer semestre 
de 2016, desarrolladas por la Asociación Nacional de Instituciones 
Financieras – ANNIF, Bancoldex, el Banco de la Republica y el Banco 
interamericano de Desarrollo – BID (con el apoyo de la Secretaria de 
Estado para Asuntos Económicos de la Confederación Suiza); presenta 
la situación actual (Datos del segundo semestre del 2015) del sector 
industrial, sector comercio y sector de los servicios1 
 
En cuanto al sector de los servicios, sector del cual haría parte la 
empresa de Consultoría, informa que la evaluación que hicieron los 
empresarios Pyme del sector servicios en Pereira sobre su situación 
económica general en el segundo semestre de 2015 mostró en términos 
generales una evolución favorable.  
 
El porcentaje de encuestados que vieron mejorar los negocios aumentó 
del 41% al 525 respecto al segundo semestre del año 2014. Por su 
parte el porcentaje de quienes indicaron un deterioro aumentó, pasando 
del 2% al 10% durante el mismo periodo. 
 
Por otra parte, los empresarios Pyme Risaraldenses de este sector 
reportaron que el volumen de ventas de sus empresas tuvo una 
tendencia mucho más favorable que la observada en 2014-II. En cuanto 
al volumen de pedidos continuó ubicándose en el plano positivo, 
observando un incremento de esta variable del 49% en el 2015-II. Así 
mismo los costos de operación de las Pymes prestadoras de servicio 
disminuyeron levemente para el segundo semestre de 2015, donde el 
56% de las Pymes de servicios Pereiranas reportó que sus costos de 
operación, habían aumentado en el segundo semestre de 2015. 
 
                                                          
1 La Gran Encuesta Pyme, lectura regional – Informe de resultados 1er semestre de 
2016. ANIF – Centro de estudios económicos, Bancoldex, el Banco de la Republica y el 
Banco interamericano de Desarrollo – BID (con el apoyo de la Secretaria de Estado 
para Asuntos Económicos de la Confederación Suiza). ISSN 1909-4175. Pag. 167-168 
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En cuanto a los resultados en materia de empleo muestran una 
dinámica favorable, donde el porcentaje de los empresarios que 
incrementaron su planta de personal fue del 30% en el segundo 
semestre de 2015, 9 puntos porcentuales por encima del dato de 2014-
II. 
 
Las perspectivas para el primer semestre de 2016 informan que a 
diferencia de los empresarios de industria y comercio, la tendencia sobre 
las perspectivas del desempeño general de las empresas de servicios en 
Pereira es menos favorable, ya que solo un 47% de los empresarios del 
sector servicios consideraba que el desempeño general de sus empresas 
durante el primer semestre sería favorable. Sin embargo el sector del 
Comercio muestra resultados con una mejora significativa, con 6 puntos 
porcentuales por encima de los empresarios que manifestaron 
perspectivas negativas. Esta misma situación se visualiza en el sector 
industrial para el 2016 según el estudio. 2 
 
Lo anterior nos pone de manifiesto hacia un escenario positivo para los 
próximos años, ya que la actual coyuntura, en la que muchas empresas 
enfrentan la desaceleración de la economía y donde entran a ver cómo 
lograr eficiencias en toda la cadena de valor, la importancia de la 
consultoría participa positivamente para que las empresas mantengan 
su participación de mercado, dando respaldo a las empresas que buscan 
salidas para no sucumbir en tiempos difíciles. 
 
 
1.1.4. Análisis del Mercado 
 
Como lo expresa el autor William A. Cohen en su libro “Cómo ser un 
consultor exitoso” 3, existen muy buenas razones por las cuales tanto las 
entidades del gobierno como las empresas particulares recurren a 
consultores, puesto que les resulta productivo detectar una necesidad y 
luego satisfacerla. A continuación hacemos una extracción y resumen de 
las mismas: 
 
                                                          
2 La Gran Encuesta Pyme, lectura regional – Informe de resultados 1er semestre de 
2016. ANIF – Centro de estudios económicos, Bancoldex, el Banco de la Republica y el 
Banco interamericano de Desarrollo – BID (con el apoyo de la Secretaria de Estado 
para Asuntos Económicos de la Confederación Suiza). ISSN 1909-4175. Pag. 168-170 
 
3 COHEN, William A. Como ser un consultor exitoso. Grupo Editorial Norma pag. 7-13 
Colombia, Enero de 2008. ISBN 958-04-7323-7 
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a. La necesidad de personal. Por la falta de personal en ciertos 
periodos para realizar tareas específicas. Por la necesidad de que 
los colaboradores requieran ayuda ante una excesiva carga laboral 
temporal, o tal vez por la necesidad de ciertos conocimientos 
especializados en ciertos periodos del año. 
 
b. La necesidad de ideas frescas. Dice el autor que no es raro 
observar en las organizaciones, que esta tenga un problema y la 
gerencia crea que los empleados están demasiados inmersos en él 
como para entender todas sus ramificaciones o complejidades. 
Menciona a Peter F. Drucker quien como consultor él aporta al 
caso no tanto sus conocimientos sobre un problema específico sino 
más bien su ignorancia. El autor menciona que Drucker tiene una 
extraordinaria capacidad para penetrar en una amalgama de 
factores confuso y reconocer el asunto principal, con lo cual puede 
recomendar maneras de resolver el problema. 
 
c. Política de la compañía. Considera Cohen, que a veces es posible 
que se conozca la solución de un problema, pero por razones 
políticas internas no se permite a quienes entienden el problema 
que la presenten. El autor con ejemplos menciona el papel del 
consultor quien actúa de manera imparcial y se deja influir menos 
por la política interna de la compañía. 
 
d. La necesidad de mejorar las ventas. Una empresa no puede existir 
sin las ventas y por tal motivo una empresa que necesite 
incrementarlas en el corto plazo, buscará ayuda por fuera de su 
propio personal de marketing o ventas. 
 
e. La necesidad de capital. Toda empresa necesita dinero y este es 
un problema continuo en muchas empresas, en este caso, siempre 
habrá demanda por una persona con experiencia en hallar fuentes 
de capital. 
 
f. Reglamentaciones gubernamentales. Aduce el autor que las 
reglamentaciones del gobierno, si no se obedecen, pueden 
redundar en multas, sanciones, cárcel o incluso el cierre definitivo 
de la empresa, y en este caso el consultor conoce bien de 
cualquiera de estas áreas regulatorias o puede volverse experto 
en ellas, existirá un mercado real para sus servicios de 
consultoría. 
 
25 
 
g. La necesidad de elevar al máximo la eficiencia. Cohen menciona 
que todas las organizaciones necesitan operar de la manera más 
eficiente posible; ya que la ineficiencia genera altos costos, 
diferenciación de la competencia en cuanto a que los precios dejan 
de ser competitivos, calidad deficiente, las demoras y la baja 
productividad. Por lo anterior el incrementar la eficiencia de una 
organización, tiene algo importante para utilizar los servicios de 
un consultor. 
 
h. La necesidad de diagnosticar problemas y hallar soluciones. Los 
consultores tienen una gran habilidad para diagnosticar los 
problemas que afrontan las compañías y para desarrollar las 
soluciones requeridas. 
 
i. La necesidad de capacitar empleados. El funcionamiento de 
cualquier empresa tiende a volverse cada vez más complejo y hoy 
en día se capacita continuamente a los empleados. En ese orden 
de ideas dice el autor, que si se es experto y puede enseñar a 
desarrollar destrezas en cualquier área para la cual exista 
demanda, tendrá un nicho en un tipo de consultoría, en el cual 
recibirá altos honorarios por parte de la industria. 
 
j. Computadores y procesamiento de datos. Por el mismo avance, el 
cambio y la actualización constante de la tecnología, obliga a la 
adquisición de servicios de consultoría con profesionales 
especializados en este campo 
 
Todas las anteriores razones, justifican la necesidad de encontrar en el 
mercado un servicio de consultoría que brinde a las empresas soluciones 
rápidas, efectivas y económicas para sus necesidades. Sin embargo por 
el contrario el mercado de las empresas consultoras, se ve limitado para 
cumplir con estas exigencias, por diversos factores que a continuación 
se analizan:  
 
A continuación se describen las debilidades en el mercado por parte de 
las empresas consultoras en la región, utilizando aquellas variables 
definas en el Diagrama de Ishikawa.  
 
 
a) Mano De Obra: 
 
 Falta de personal formado en la disciplina logística 
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 Falta de mano de obra calificada en la zona que integre el 
concepto logístico con las demás áreas funcionales de la empresa 
 Falta de mano de obra calificada en la zona que integre los 
procesos internos del negocio con los procesos de los demás 
eslabones de la cadena de suministro. 
 
b) Método: 
 
 Insuficiencia de metodologías claras para el levantamiento de la 
información diagnóstica en los procesos logísticos de las empresas 
y las áreas en que incide. 
 Falta de un método flexible y adaptable al tipo de necesidad 
logística de la empresa solicitante del servicio 
 Deficiencias en la metodología utilizada, que integre y cohesione 
los procesos logísticos con las demás áreas de la organización. 
  
c) Materiales: 
 
 Debilidades en el catálogo de servicios para orientar a las 
empresas desde el punto de vista logístico. 
 Falta de herramientas bien definidas para llevar procesos de 
consultoría eficientes en materia logística. 
 Deficiencias en la construcción de herramientas de diagnóstico 
aplicables al concepto logístico de las empresas 
 
d) Maquinaría: 
 
 Falta de conocimiento de tecnología aplicable a la mejora de los 
procesos logísticos por parte de empresas consultoras. 
 Incapacidad para apoyar a las empresas, con respecto al 
aprovechamiento de la tecnología existente en las empresas en la 
mejora continúa de los procesos. 
 
e) Medida: 
 
 Bajos niveles de servicio por parte de las empresas consultoras 
 Debilidades en los tiempos de respuesta por parte de las empresas 
consultoras para cumplir con los trabajos contratados. 
 Problemas en la capacidad de respuesta, para dar solución a las 
peticiones y quejas en el servicio prestado a las empresas 
 Desbalance entre los costos y el servicio prestado por parte de las 
empresas consultoras 
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f) Medio Ambiente: 
 
 Incapacidad para orientar el servicio prestado a las empresas 
hacia las buenas prácticas medio-ambientales. 
 Desconocimiento de la logística reversa y la forma como afecta los 
procesos internos y externos del negocio 
 Desconocimiento de la logística inversa y su importancia en los 
flujos de información, materiales y financieros de la cadena de 
suministro de las empresas. 
 
Gráfico 1. Diagrama de Ishikawa. 
 
Fuente: Autor 
 
1.1.4.1. Diagnóstico del Mercado 
 
El diagnóstico del mercado busca integrarse con las demás variables 
identificadas en el estudio, contribuyendo al análisis, la interpretación e 
identificando la información pertinente que soporte la toma de decisión.  
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Para el diagnóstico se aplicó la técnica de la matriz PNI4. Permite al 
evaluador determinar lo positivo, lo negativo y lo interesante derivado 
de la investigación, con el objetivo de valorar el mercado y 
diagnosticarlo. 
 
 P = positivo. Los aspectos positivos identificados dentro del 
diagnóstico  
 
 N = negativo. Los aspectos negativos identificados dentro del 
diagnóstico  
 
 I = interesante. Los aspectos que encuentres interesantes 
identificados dentro del diagnóstico  
 
 
El mismo se muestra en la Tabla 1 
 
 
Tabla 1. Modelo PNI de Diagnóstico del mercado. 
POSITIVO NEGATIVO INTERESANTE 
El mercado actual del Área 
Metropolitana Centro 
Occidente de la ciudad de 
Pereira (AMCO), muestra una 
dinámica interesante en el 
sector de los servicios 
La falta de actualización de 
los registros en Cámara y 
Comercio de las empresas de 
área Metropolitana Centro 
Occidente - AMCO, al 
momento del estudio. Banco 
de datos incompletos y no 
actualizados.  
La posibilidad de incorporar al 
mercado una empresa que 
preste servicios especializados 
de consultoría en logística. 
De acuerdo a la gran encuesta 
Pyme se encuentra buenas 
perspectivas para el sector 
comercial y el sector 
industrial, sectores que son 
fuente importante para la 
prestación del servicio. 
El desconocimiento del 
concepto logístico por parte 
de los pequeños y medianos 
empresarios, los cuales no le 
dan el grado de importancia 
dentro la dinámica actual del 
negocio y mucho menos como 
elemento diferenciador en el 
logro de los objetivos 
corporativos. 
La existencia en el mercado 
de una empresa consultora, 
que logre introducir 
conocimiento experto en 
logística, de carácter externo 
que  pueda guiar 
eficientemente a las Pyme a 
enfrentar una determinada 
situación 
 
 
 
 
                                                          
4 Matriz PNI (Positivo, Negativo, Interesante). http://www.orientacionandujar.es/wp-
content/uploads/2013/10/Tecnicas-para-aprender-a-pensar-PNI-positivo-negativo-
interesante.pdf 
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Continuación tabla 1 Modelo PNI de Diagnóstico del mercado 
 
El Área Metropolitana Centro 
occidente, AMCO, está 
ubicada en el departamento 
de Risaralda en la región del 
eje Cafetero colombiano, 
región de importancia 
económica por su carácter 
turístico, industrial, comercial 
y agrícola 
El tamaño del negocio de 
consultoría se considera 
relativamente pequeño –
debido a que menos de 20% 
de los presupuestos de 
consultoría general se enfocan 
en esta línea de acción y de 
mejora continua. 
Que exista en el mercado una 
empresa que satisfaga las 
necesidades, con la 
oportunidad de contar con 
una empresa diferenciadora y 
asequible a las finanzas de los 
pequeños y medianos 
empresarios. 
La ubicación de la ciudad 
netamente comercial y 
estratégicamente ubicada, ha 
permito la concentración de 
un gran número de empresas 
comerciales, industriales y de 
servicios, las cuales 
desarrollan procesos logísticos 
a nivel estratégico, táctico y 
operativo, con grandes 
necesidades de mejorar 
continuamente sus 
operaciones con el fin de 
brindar el máximo nivel de 
servicio a costos competitivos. 
Según la gran encuesta Pyme, 
describe que a diferencia de 
los empresarios de los 
sectores de industria y 
comercio, la tendencia sobre 
las perspectivas del 
desempeño general de las 
empresas de servicios en 
Pereira para el 2016 es menos 
favorable. 
Mercado atractivo para las 
firmas consultoras debido a 
que cuenta con una economía 
en crecimiento y 
relativamente bien 
diversificada, y ofrece un 
marco jurídico e institucional 
estable para el desarrollo de 
los negocios. 
Los servicios de consultoría 
estratégica constituyen un 
negocio global que continúa 
creciendo en la medida en 
que las compañías de todos 
los sectores enfrentan los 
retos crecientes de un mundo 
cambiante y dinámico. 
Algunas empresas están 
contratando personal externo 
pero lo contratan como un 
empleado por cierto tiempo 
La consultoría en el país está 
creciendo en compañías 
pequeñas y medianas, que 
buscan emprender el proceso 
de crecimiento en forma más 
consolidada, con modelos de 
negocio novedosos, para los 
cuales siempre hay riesgos. 
El apoyo que está brindando 
el gobierno Colombiano a las 
pymes 
 Se evidencia una oportunidad 
en el mercado ya que las 
empresas enfrentan 
problemas ante la falta de una 
revisión periódica sobre el 
interior de la empresa y en 
especial sobre la operación 
logística, generando 
resultados en las ventas, en 
los estados financieros y en la 
pérdida de mercado, lo que 
implica a mediano plazo el 
incumplimiento de las metas y 
objetivos. 
Fuente: Autor. 
 
1.1.4.2. Mercado Objetivo 
 
El Área Metropolitana Centro occidente, AMCO, está ubicada en el 
departamento de Risaralda, en la región del eje Cafetero colombiano, 
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región de importancia económica por su carácter turístico, industrial, 
comercial y agrícola. El AMCO es la asociación de los municipios de 
Pereira, Dosquebradas y La Virginia, conformada como entidad 
administrativa para fomentar el desarrollo territorial, facilitar la gestión 
administrativa y publica, el uso racional de recursos y la mejor 
prestación de servicios. 5 
 
Pereira, capital de Risaralda, se visiona como Ciudad región con 
oportunidades y también como destino turístico. Para lo cual reconoce la 
necesidad de trabajar por un desarrollo común con los municipios 
vecinos, basándose en un plan auto-sustentado que reconoce los 
recursos, saberes y capacidades propias. En los planes de desarrollo de 
los últimos seis años la competitividad y la capacidad emprendedora se 
han constituido en una de las líneas estratégicas para el desarrollo, 
reconociendo acciones en relación con el fortalecimiento de las MipyMes 
y el fomento de las actividades de ciencia, tecnología e innovación; 
algunas de ellas son: la promoción de la calidad de la producción local, 
la formación para el empleo, la inteligencia de mercados para 
empresarios Mipyme, el fomento a la inversión productiva, la 
consolidación de micro-cadenas productivas promisorias, el 
fortalecimiento  financiero para proyectos productivos, el desarrollo de 
acciones conjuntas entre los sectores público, privado y la academia, el 
aumento en la oferta turística y del ecoturismo, el fortalecimiento de la 
comercialización agropecuaria, la participación en la formulación de la 
agenda regional de Ciencia y tecnología, y la cofinanciación con el sector 
privado de las convocatorias del sistema nacional de innovación. 
 
En sus dos últimos planes de desarrollo Dosquebradas, se proyecta 
como ciudad vitrina de mercados, industria y comercio, a la vez como 
una ciudad con condiciones de bienestar social para todos. Es decir, que 
la identidad de la ciudad se propicia desde la industria manufacturera 
como eje fundamental del sistema productivo, que  fija sus metas en la 
exportación hacia mercados regionales y nacionales, siendo la 
productividad, la equidad y el equilibrio ejes fundamentales de la 
competitividad. Como parte del AMCO se proyecta en forma de una 
nueva salida colombiana hacia el océano pacifico, a través del puerto 
Tribugá en Chocó. 
 
                                                          
5 Biblioteca UNIVERSIDAD CATOLICA POPULAR. El área metropolitana del centro 
occidente (AMCO): su desarrollo y sus pymes. Capítulo 3. Pág. 53-57. 
biblioteca.ucp.edu.co/ojs/index.php/coleccionmaestros/article/viewFile/1795/1704 
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Por último, el municipio de La Virginia es esencialmente turístico por su 
cercanía al río Cauca. El 34.9% de la economía la conforman el 
comercio, los restaurantes y los hoteles. La industria manufacturera solo 
representa el 4.5%.  
 
De lo anterior se concluye que los planes de desarrollo de los municipios 
del AMCO se inscriben dentro de los lineamientos del desarrollo local 
endógeno, consignando estrategias en los planos político, económico, 
tecnológico y cultural. Dado que en todos los planes de desarrollo 
analizados, la competitividad es un factor estratégico y las ciudades 
están haciendo su apuesta por el fortalecimiento de la industria, el 
comercio y el turismo, estos se constituyen en sectores importantes 
para vincular el valor del diseño. 
 
 
1.1.4.2.1. Definición 
 
 
Como mercado total para la organización se tomarán las empresas de la 
ciudad de Pereira, el municipio de Dosquebradas y La Virginia. La 
creación de empresa en Risaralda ha tenido un crecimiento destacado a 
nivel nacional con buenos resultados: 
 
Pereira reporto un balance positivo en el indicador de matrículas, con un 
aumento del 18,01%  llegando a 1570 superior en comparación con las 
1289 que se presentaron en el primer trimestre del 2015.  
 
Dosquebradas consolido su dinámica empresarial con un crecimiento del 
29,12% en matriculas registradas 
 
Se define entonces, como mercado estratégico para la empresa, las 
pequeñas y medianas empresas ubicadas dentro del área metropolitana 
centro occidente; ya que la ciudad es netamente comercial y 
estratégicamente ubicada, la cual ha permito la concentración de un 
gran número de empresas comerciales, industriales y de servicios, que 
desarrollan procesos logísticos a nivel estratégico, táctico y operativo, 
con grandes necesidades de mejorar continuamente sus operaciones con 
el fin de brindar el máximo nivel de servicio a costos competitivos.  
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1.1.4.2.2. Justificación 
 
 
Se justifica la definición del mercado estratégico para la empresa de 
consultoría en logística, ya que el desempeño de las PYME industriales 
en el segundo semestre de 2015 presentó un comportamiento similar a 
lo observado en el 2014, pero reportando una mejoría en opinión de un 
35% de las empresas consultadas. En cuanto al nivel de existencias, el 
93% de las Pymes manufactureras Pereiranas consideró que estas 
fueron adecuadas para el segundo semestre de 2015. Por otro lado el 
comportamiento de los costos de producción continúo siendo 
desfavorable para empresario industrial Pyme durante el segundo 
semestre de 2015. 
 
Así mismo el sector comercial de las Pymes Pereiranas percibió un 2015 
más positivo, ya que el 56% de los empresarios consultados reportó 
mejoramiento en su situación económica general, mostrando un 
incremento de 10 puntos porcentuales frente al dato de 2014. En el caso 
de las venas se observó una recuperación de la tendencia desfavorable 
que venían enfrentando los empresarios de Pereira desde el periodo 
2012-II. En línea con el comportamiento  favorable de las ventas, la 
proporción de Pymes comerciales que reportaron un aumento en el 
volumen de pedidos del sector comercial pasó del 45% en 2014- II al 
47% en 2015 – II. En términos de costos, un 54% de los encuestados 
enfrentó un aumento en los costos de ventas, mientras que un 3% 
percibió caídas en estos. 
 
El sector servicios reportó a través de su evaluación que los empresarios 
Pyme del sector de los servicios en Pereira identificaron un evolución 
sobre la situación económica general; en línea con esta percepción los 
empresarios risaraldenses de este sector reportaron que el volumen de 
ventas de sus empresas tuvo una tendencia mucho más favorable que la 
observada en el mismo periodo de 2014. Por su parte el volumen de 
pedidos continúo ubicándose en el plano positivo y los costos de 
operación de las Pyme prestadoras de servicios disminuyeron muy 
levemente en el mismo periodo evaluado. 
 
Aunque se identifica puntos positivos y negativos en la percepción sobre 
la situación económica del empresario Pyme de los sectores industriales, 
comerciales y de servicio en Pereira; justifica la inserción en el mercado 
de una empresa la creación de una empresa de consultoría enfocada en 
los procesos logísticos de las pequeñas y medianas empresas, ya que se 
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visualiza una oportunidad para todo tipo de empresa, en el sentido que 
la empresa consultora proporcionaría oportunidades de identificar, 
definir, prevenir y/o buscar solución a las situaciones que atraviesa o 
puede llegar a atravesar una organización; máxime, cuando el concepto 
logístico integra, cohesiona e involucra cada uno de los procesos 
internos y externos del negocio a la cadena de suministro. 
 
1.1.4.2.3. Estimación del Mercado Potencial  
 
 
Aplicación del instrumento estadístico para estudio de mercado 
 
A continuación se presentaran los resultados de la aplicación del 
instrumento estadístico. Ver anexo 1 Encuesta de Muestra 
 
La siguiente encuesta hace parte del proyecto de grado “Plan de 
negocios para la creación de una empresa de consultoría enfocada en 
los procesos logísticos de las pequeñas y medianas empresas dentro del 
Área Metropolitana Centro Occidente (AMCO)”, como instrumento 
estadístico para el estudio de mercado. A Continuación se gráfica y se 
analiza el resultado obtenido en el desarrollo de cada una de las 
preguntas de la encuesta: 
 
 
1. ¿Conoce empresas que presta servicios de consultoría en la 
región?  
 
Gráfico 2. Resultado Pregunta 1 
 
Fuente: El autor. 
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2. ¿Tiene conocimiento si La empresa ha contrato servicios de 
consultoría? 
 
 
Gráfico 3. Resultado Pregunta 2 
 
Fuente: El autor. 
 
 
3. ¿Qué tan útil fue esta consultoría para el desempeño de la 
empresa? 
 
 
Gráfico 4. Resultado Pregunta 3 
 
Fuente: El autor. 
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4. ¿Con que frecuencia requieren del servicio de consultoría en la 
empresa? 
 
Gráfico 5. Resultado Pregunta 4 
 
Fuente: El autor. 
 
 
 
5. En la consultoría  ¿Qué tipo de servicio considera más importante?  
(Califique de 1 a 5, siendo 1 el menos importante y 5 como más 
importante) 
 
 
Gráfico 6. Resultado Pregunta 5 
 
Fuente: El autor. 
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6. ¿Cree que un servicio de Consultoría le aportaría a su empresa? 
 
 
Gráfico 7. Resultado Pregunta 6 
 
Fuente: El autor. 
 
 
7. ¿Qué criterios tendría en cuenta a la hora de adquirir un servicio 
de consultoría? (Califique de 1 a 5, siendo 1 el menos importante 
y 5 como más importante) 
 
 
Gráfico 8. Resultado Pregunta 7 
 
Fuente: El autor. 
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8. ¿Qué inquietudes tendría en cuenta a la hora de adquirir un 
servicio de consultoría? 
 
 
Gráfico 9. Resultado Pregunta 8 
 
Fuente: El autor. 
 
 
9. ¿Cómo calificaría usted una erogación de dinero en servicios de 
consultoría? 
 
 
Gráfico 10. Resultado Pregunta 9 
 
Fuente: El autor. 
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10. ¿Cómo calificaría usted una erogación de dinero en servicios de 
consultoría? 
 
 
Gráfico 11. Resultado Pregunta 10 
 
Fuente: El autor. 
 
 
11. ¿Cuáles son las áreas de la organización que más reciben el 
servicio de consultoría para mantener el control de las operaciones y 
el mejoramiento continuo demandado por una Pyme? (Califique de 1 
a 5, siendo 1 la que menos recibe consultoría y 5 como la que más 
recibe consultoría) 
 
 
Gráfico 12. Resultado Pregunta 11 
 
Fuente: El autor. 
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12. ¿Cuál o cuáles de los siguientes beneficios considera que resulta 
de la consultoría empresarial? 
 
 
Gráfico 13. Resultado Pregunta 12 
 
Fuente: El autor. 
 
 
13. ¿Cree usted que el nivel de precios juega un papel importante en 
la decisión de adquirir el servicio de consultoría? 
 
 
Gráfico 14. Resultado Pregunta 13 
 
Fuente: El autor. 
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14. En caso de requerir un servicio de consultoría, ¿Cuál de las 
siguientes opciones tomaría para contratar? 
 
 
Gráfico 15. Resultado Pregunta 14 
 
Fuente: El autor. 
 
 
15. ¿Desarrolla procesos logísticos en la empresa? 
 
 
Gráfico 16. Resultado Pregunta 15 
 
Fuente: El autor. 
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16. ¿Qué procesos logísticos maneja la empresa? (Seleccione el o los 
procesos logísticos que maneja la empresa) 
 
Gráfico 17. Resultado Pregunta 16 
 
Fuente: El autor 
17. ¿Conoce empresas que presta servicios de consultoría en 
procesos logísticos en la región? 
 
Gráfico 18. Resultado Pregunta 17 
 
Fuente: El autor 
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18. ¿Qué situaciones de mejoramiento se han presentado en el 
desarrollo de los procesos logísticos de la empresa que hayan 
requerido atención con urgencia o en su defecto asesoría por parte 
de un tercero? 
 
Gráfico 19. Resultado Pregunta 18 
 
Fuente: El autor 
 
 
 
19. ¿Cree usted que una consultoría en procesos logísticos le 
ayudará a solucionar las situaciones de mejoramiento que afectan 
los objetivos de la empresa? (Costos, servicio, productividad, 
rentabilidad, competitividad, permanencia en el mercado, entre 
otros) 
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Gráfico 20. Resultado Pregunta 19 
 
Fuente: El autor 
 
 
20. ¿Estaría interesado en contratar una empresa de consultoría 
especialista que lo asesore en procesos logísticos? 
 
 
Gráfico 21. Resultado Pregunta 20 
 
Fuente: El autor 
 
 
21. En caso de que se realizaran charlas, cursos, capacitaciones 
sobre Logística. ¿Usted estaría interesado? 
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Gráfico 22. Resultado Pregunta 21 
 
Fuente: El autor 
 
 
1.1.4.2.4. Perfil del Consumidor y/o Cliente 
 
Un perfil del consumidor es el conjunto de características que, con base 
en el análisis de las variables de un mercado, describe al cliente meta 
definido por la empresa consultoría enfocada en los procesos logísticos 
de las pequeñas y medianas empresas que pertenecen al área 
metropolitana centro occidente (AMCO). 
 
Entre estas características podemos definir las siguientes: 
 
Tabla 2. Características perfil del cliente empresarial. 
 Características que definen el Perfil del cliente 
empresarial  
1. Características 
demográficas: 
Pequeñas y medianas (Pyme) pertenecientes al área 
metropolitana centro occidente de la ciudad de Pereira. 
Parámetros: Pequeña empresa con planta de personal entre 
once (11) y cincuenta (50) trabajadores ó activos totales entre 
quinientos uno (501) y menos de cinco mil (5.000) salarios 
mínimos legales vigentes. Mediana empresa con planta de 
personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) 
trabajadores ó activos totales por valor de entre cinco mil uno 
(5.001) a treinta mil (30.000) salarios mínimos legales 
vigentes. (Ley 590 de 2000 modificada por la ley 905 de 2004) 
 
 
45 
 
Continuación tabla 2 Características perfil del cliente empresarial. 
 
 
2. Estilo de vida. Empresas que buscan salud financiera con un equilibrio entre 
las entradas y salidas de dinero de la compañía, salarios 
decorosos, responsabilidad social empresarial, emprendimiento, 
innovación y capacidad de mejora continua. 
3. Motivos. Clientes empresariales que adquieren un producto por motivos 
de seguridad en el mercado, aumentando su cobertura y 
participación en el mercado, siendo productivo, competitivo y 
con motivos diferenciadores que eleven su liderazgo, imagen y 
realización. 
4. Personalidad Empresas que cuenten con líderes con personalidad, que 
entiendan la posición de contratar un tercero que ayude a 
mejorar, ya que al tratarse de un servicio de consultoría se 
requiere del relacionamiento con otras personas, donde la 
personalidad incide en efectividad, eficiencia y eficacia 
dependiendo de las partes, en cuanto a su capacidad de 
convocar, concertar, llegar a acuerdos y establecer estrategias 
compartidas que conlleven a la satisfacción del servicio y al 
impacto positivo del mismo.  
5. Valores Confidencialidad de la información, capacidad de aconsejar con 
imparcialidad, disponibilidad de aceptar los proyectos que se 
pueden afrontar, negociabilidad para definir anticipadamente los 
honorarios, capacidad para desarrollar soluciones realistas y 
prácticas, apertura para atender al cliente con integralidad, 
evidencialidad  de competencia y objetividad. 
6. Creencias y 
actitudes 
Actitud frente al trabajo colaborativo a desarrollar, 
proactivo frente a los juicios que considera válidos y 
verdaderos frente al proceso.  
7. Percepción Invitación al acuerdo y a superar las diferencias que se 
puedan dar en el proceso; respeto a la percepción en la 
forma como capta, interpreta y asimila la información 
propuesta para mejora del proceso. Aporte sobre sus 
creencias con base en experiencias presentes y pasadas 
presentadas. 
8. Aprendizaje Se refiere a los cambios que se proponen y se 
producen a través de la experiencia, basado en el 
conocimiento y la experiencia de las partes, sus 
actitudes y conductas. Los clientes empresariales 
pueden aprender de tres formas: recompensados por 
la experiencia, por asociación repetida y por 
discernimiento. 
Fuente: El autor 
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1.1.5. Análisis de la Competencia 
 
 
El análisis de la competencia se efectúa inicialmente a partir de las 
fuentes secundarias consultadas, con el fin de identificar la posible 
oferta considerada por parte de la competencia en el sector de 
prestación de servicios de consultoría. 
 
Entendiendo que el estudio de la competencia se debe tener en cuenta 
la oferta nacional, en el sentido que mercado es abierto para este tipo 
de empresas, las cuales no demandan infraestructura física para su 
operación y el servicio se presta dentro las instalaciones del cliente 
donde el consultor y su equipo desarrollan sus habilidades y 
conocimientos, en cuanto a que posee la competencia técnica necesaria, 
se mantiene actualizado en los nuevos adelantos, es proactivo, 
recomienda soluciones, se pone en contacto con el cliente para 
actualizarse, pide convocar reuniones exclusivamente con fines de 
actualización, favorece la colaboración entre sus colegas, crea confianza 
cuando se discuten cuestiones muy delicadas de familia-empresa, 
muestra simpatía hacia los propietarios y trabajadores de la compañía, 
ayuda a encontrar soluciones apropiadas no técnicas, aporta en su 
trabajo habilidades más amplias de las que se esperan de él o de las 
que se exigieron, posee alta especialización y un apoyo afectuoso. 
 
En ese orden de ideas, el estudio más completo por el momento con 
respecto a las personas o empresas dedicadas a las actividades de 
consultoría es el “Estudio de Caracterización Consultoría 2006” el cual 
describe el estado actual de la cadena y sus tendencias de desarrollo 
Económico, Organizacional, Tecnológico, Ocupacional y Educativo, con el 
fin de identificar y describir los limites, naturaleza, características y 
tendencias en el sector. 
 
Inicialmente el estudio correspondió a la lista de empresas 
independientes y empresas consultoras. Se describe dentro de este 
estudio de la competencia la definición de las principales áreas de 
gestión en que trabajan las empresas identificadas dentro del estudio: 
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Tabla 3. Principales áreas de gestión de las empresas consultoras, según  
“Estudio de Caracterización Consultoría 2006” 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
 
Con base en la información anterior, el mismo estudio desarrollado por 
el SENA define las características fundamentales de la consultoría en 
Colombia, información importante para el estudio del mercado 
competidor: 
 
 
 
 Servicio Profesional 
 
La Consultoría de empresas proporciona conocimientos teóricos y 
técnicas profesionales que sirven para resolver problemas prácticos de 
gestión. Una persona se convierte en un consultor de empresas después 
de haber acumulado, gracias al estudio y a la experiencia práctica, un 
considerable compendio de conocimientos sobre diversas situaciones 
empresariales.  
 
 
 
AREA Peso 
Abogados y Jurídicos 47,9% 
Consultores no identificados por área de consultoría 11,5% 
Contabilidad, tributación y control 10,3% 
Sistemas de información y comunicación 9,9% 
Administración y planeación estratégica 6,1% 
Financiero 6.1% 
Mercadeo y comercialización 2,9% 
Gestión humana y Recursos humanos 1,5% 
Industria  1,5% 
Comercio exterior 1,1% 
Agropecuarias 1,0% 
Educación 0,9% 
Gestión y aseguramiento de la calidad 0,2% 
Ambientales 0,2% 
Salud 0,1% 
Otros 0,8% 
Total 100% 
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 Servicio Consultivo 
 
La Consultoría es en lo esencial un servicio de asesoramiento. Esto 
significa que los que los consultores no se contratan (con algunas 
excepciones) para que dirijan organizaciones o adopten decisiones 
delicadas en nombre de la dirección. No tienen ninguna facultad directa 
para decidir cambios ni aplicarlos. De lo único que responden es de la 
calidad e integridad de su asesoramiento; los clientes asumen toda la 
responsabilidad que se derive de la aplicación de sus consejos. 
 
 
 
 Servicio Independiente 
 
La Consultoría es un servicio independiente. Un consultor debe estar en 
condiciones de hacer su propia evaluación de cualquier situación, decir 
la verdad y recomendar con franqueza y objetividad las medidas que ha 
de adoptar la organización cliente sin pensar en sus propios intereses. 
Esto implica que por mayores relaciones estrechas con la empresa 
cliente las recomendaciones del asesor deben ser independientes 
técnica, financiera, administrativa, política y emocionalmente. 
 
 
 
 Servicio Temporal 
 
El servicio de un consultor o de una empresa de Consultoría es de índole 
temporal. Tiene un principio y un final pactados por adelantado y se ciñe 
a un determinado plan. 
  
 
 
 Servicio Comercial 
 
La Consultoría es un servicio profesional que debe ser pagado. Por 
consiguiente, una tarea de consultoría no sólo debe ser una actividad 
técnicamente justificada, sino una empresa comercial y financieramente 
factible y rentable según los criterios del cliente y del consultor. Desde 
el punto de vista del cliente, los beneficios obtenidos deben superar a 
los costos en los que se incurre y desde el punto de vista del consultor 
su actividad debe ser lucrativa.  
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Gráfico 23. Definición del Ejercicio de la Consultoría 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
 
 
Con base en lo anterior y con relación a los Consultores Independientes, 
el 54.2 %, definen la consultoría como la construcción y el diseño de 
soluciones para la empresa- cliente. Esta definición es aceptada en gran 
proporción por varios tipos de consultores, el 75% de Consultores 
Jurídicos, el 71.4% por los de Sistemas de Información, el 66.7% por 
los de Mercadeo y Financiero. (Tabla 4) 
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Tabla 4. Definición del Ejercicio de la Consultoría por parte de las Empresas de 
Consultoría 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
 
Tendencias hacia la especialización 
 
En la actual consultoría de empresas existe una marcada tendencia 
hacia una mayor especialización, que puede observarse en primer lugar 
en los servicios que prestan las empresas consultoras de todos los 
tamaños e incluso los consultores independientes. Los clientes se 
interesan cada vez más por trabajar con empresas que no se presentan 
como expertos universales para resolver problemas empresariales, sino 
que poseen los conocimientos especializados y la pericia necesaria para 
resolver rápidamente problemas puntuales. 
 
El 82.4% de las empresas consultoras y el 76.4% de los consultores 
independientes opinan que el tipo de consultoría ejercida es de tipo 
especializada. 
 
En cuanto al campo de los servicios prestados por las consultores 
independientes, la principal consultoría que realizan es igual a la de las 
empresas, de tipo Administrativo (33.3%). Otras consultorías 
importantes ejercidas por los consultores independientes son las 
relacionadas con la Gestión de Mercadeo 25% y las asesorías de tipo 
Jurídico (23.6%). Como lo ilustra la tabla 5. 
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Tabla 5. Definición del Ejercicio de la Consultoría por parte de los Consultores 
Independientes 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
 
El estudio también presenta dentro de los tipos de consultoría las 
distintas áreas de consultoría ejercidas; información importante que 
soporta el estudio del mercado competidor. Como se ilustra en la tabla 
6. 
 
Tabla 6. Tipos de Consultoría por áreas de Consultoría Ejercida 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
Así mismo se denota en la tabla siguiente según el estudio las 
consultorías que realizan y la mayor fortalecida definida en cada 
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empresa según el proceso. Aquí es importante identificar en el estudio, 
que la logística no se muestra como fortaleza en el servicio brindado por 
parte de las empresas consultoras. Se ilustra en la tabla 7. 
 
Tabla 7. Tipos de Consultoría prestadas por parte de la Empresas Consultoras 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
En el estudio desarrollado por el SENA, se identifica en  la tabla 
siguiente la información de las consultoras independientes, el servicio en 
el área que prestan y su mayor fortaleza. Aquí es importante identificar 
en el estudio, que la logística no se muestra como fortaleza en el 
servicio brindado por parte de las empresas consultoras. (Tabla 8). 
 
Tabla 8. Tipos de Consultoría prestada por parte de Consultores 
Independientes 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
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A continuación dentro del estudio se describe las diferentes fases, que 
según el estudio pueden presentar mayores dificultades según la óptica 
de las empresas consultoras e independientes. La Tabla 9 ilustra lo 
anterior. 
 
Tabla 9. Fases donde se pueden presentar mayores dificultades según la óptica 
de la Empresas Consultoras  
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
 
 
Tabla 10. Fases donde se pueden presentar mayores dificultades según la 
óptica de los Consultores Independientes 
 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
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Por otro lado es importante listar las empresas consultoras en la ciudad 
de Pereira, con el fin de identificar la actividad principal a la que se 
dedican, dentro de la prestación del servicio de consultoría. 
 
Tabla 11. Listado de empresas consultoras en la ciudad de Pereira, según su 
actividad.  
No. EMPRESA DIRECCIÓN ACTIVIDAD 
TIPO DE 
SOCIEDAD 
1 CONSULTORIAS 
AUDITORIAS Y 
REVISORIAS S.A.S 
CL 24 7 29 
OFICINA 602, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de contabilidad 
teneduría de libros auditoría 
financiera y asesoría 
tributaria 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
2 CONSULTORIAS Y 
ASESORIAS S A S 
MZ 50 CASA 41 
VILLA DEL PRADO, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de contabilidad 
teneduría de libros auditoría 
financiera y asesoría 
tributaria 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
3 CONSULTORIAS Y 
ASESORIAS SU 
ADMINISTRACION S.A.S 
LG UNIDAD 
RESIDENCIAL LA 
AURORA BLOQUE 6 
APARTAMENTO 
503, PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
4 INGENIERIA Y 
CONSULTORIA S.A 
CA 9 22 36 PISO 4 
EDIFICIO SAN 
MARTIN, PEREIRA, 
RISARALDA 
Instalaciones eléctricas SOCIEDAD 
ANONIMA 
5 CYA CONSULTORIAS Y 
AUDITORIAS DEL EJE 
CAFETERO 
ED DIARIO DEL 
OTUN OFICINA 
1201, PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de contabilidad 
teneduría de libros auditoría 
financiera y asesoría 
tributaria 
ORGANIZACION 
DE ECONOMIA 
SOLIDARIA 
6 ASESORIAS SERVICIOS 
CONSULTORIAS  
Y LOGISTICA 
INSTITUCIONALES LTDA 
CL 15 15 B 24, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
7 SISFO CONSULTORIA 
INFORMATICA S.A.S 
CA 11 48 170, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de desarrollo de 
sistemas informáticos 
(planificación análisis diseño 
programación pruebas) 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
8 GOMEZ DUQUE 
INGENIERIA Y 
CONSULTORIA S.A.S 
CL 27 11 20 LA, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Construcción de otras obras 
de ingeniería civil 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
9 PROFESIONALES EN 
ASESORIAS 
CONSULTORIAS Y 
GERENCIA S.A.S 
CL 18 31 82 
MANZANA 4, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Comercio al por mayor de 
combustibles sólidos 
líquidos gaseosos y 
productos conexos 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
10 PRINCO DE COLOMBIA S 
A PROYECTOS 
INGENIERIA Y 
CONSULTORIA 
CL 93 28 60 
BULEVAR DE LAS 
VILLAS MANZANA 9 
CASA 3, PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de arquitectura 
e ingeniería y otras 
actividades conexas de 
consultoría técnica 
SOCIEDAD 
ANONIMA 
11 DERECHO INTEGRAL Y 
CONSULTORIA 
EMPRESARIAL DECON 
LTDA 
CA 7 16 50, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades jurídicas SOCIEDAD 
LIMITADA 
12 ACCIONES Y 
CONSULTORIAS S.A 
CA 17 13 06, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD 
ANONIMA 
13 ASESORIAS Y 
CONSULTORIAS DAE 
LTDA 
CA 3 25 56, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
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Continuación tabla 11 Listado de empresas consultoras en la ciudad de 
Pereira, según su actividad. 
 
14 GESTION CONSULTORIA 
Y CREDITOS S.A.S 
CL 19 9 50, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Otras actividades de servicio 
de apoyo a las empresas  
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
15 CLAVE CONSTRUCCION 
Y CONSULTORIA S.A.S 
AV AMERICAS 42 
12, PEREIRA, 
RISARALDA 
Otras actividades de servicio 
de apoyo a las empresas  
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
16 INGENIERIA EN 
CONSULTORIA Y 
CONSTRUCCIONES S.A.S 
CA 17 21 18 
BLOQUE 1, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de arquitectura 
e ingeniería y otras 
actividades conexas de 
consultoría técnica 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
17 ACONTAR CONSULTORIA 
LTDA 
CL 72 23 B 43, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de contabilidad 
teneduría de libros auditoría 
financiera y asesoría 
tributaria 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
18 SINERGIA CONSULTORIA 
ORGANIZACIONAL S A S 
CL 13 23 10 TORRE 
1, PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
19 GLU CONSULTORIA Y 
CONSTRUCCIONES S A S 
CL 14 23 217 CASA 
18, PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de arquitectura 
e ingeniería y otras 
actividades conexas de 
consultoría técnica 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
20 SERVICIO DE 
CONSULTORIA 
EMPRESARIAL Y 
LOGISTICA NACIONAL S 
A S 
CL 34 11 60 LOCAL 
34, PEREIRA, 
RISARALDA 
Comercio al por menor en 
establecimientos no 
especializados con surtido 
compuesto principalmente 
por productos diferentes de 
alimentos (víveres en 
general) bebidas y tabaco 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
21 CONTABILIZAR 
CONSULTORIAS Y 
ASESORIAS S A S 
LG ALTAVISTA 
BLOQUE 1 
APARTAMENTO 
206, PEREIRA, 
RISARALDA 
Comercio al por menor de 
otros artículos domésticos 
en establecimientos 
especializados 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
22 WILLIAM SALAZAR 
INGENIERIA Y 
CONSULTORIA S A S 
CA 8 32 04 DE 
FEBRERO, PEREIRA, 
RISARALDA 
Comercio al por menor de 
prendas de vestir y sus 
accesorios (incluye artículos 
de piel) en establecimientos 
especializados 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
23 SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
CA 19 11 98 SAN 
MARTIN DE LOS 
ANDES 
APARTAMENTO 
103, PEREIRA, 
RISARALDA 
Otras actividades de servicio 
financiero excepto las de 
seguros y pensiones 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
24 PROYECTAR 
CONSULTORIA 
INTEGRADA SAS 
PROYECTAR 
CONSULTORIA 
INTEGRADA SAS 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
25 SUPERVISIONES 
AUDITORIAS 
CONSULTORIAS E 
INTERVENTORIAS 
INTEGRALES DE 
COLOMBIA S A S 
CA 7 19 28, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de arquitectura 
e ingeniería y otras 
actividades conexas de 
consultoría técnica 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
26 SICCO SERVICIOS 
INTEGRALES DE 
CONSULTORIA Y 
CONSTRUCCION S A S 
CL 19 15 27, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Fabricación de jabones y 
detergentes preparados 
para limpiar y pulir 
perfumes y preparados de 
tocador 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
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27 SEGURITY LAW E U 
CONSULTORIA Y 
ASESORIA JURIDICA 
CA 10 21 15 
OFICINA 405, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
EMPRESA 
UNIPERSONAL 
28 STAFF LINE 
CONSULTORIA 
ORGANIZACIONAL LTDA 
CA 13 2 E 04 
BLOQUE 5, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
29 GESTION PROFESIONAL 
CONSULTORIA 
PRACTICA LTDA 
CA 17 22 42 
BLOQUE 1, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Otras actividades de servicio 
de apoyo a las empresas 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
30 C&C COBROS Y 
CONSULTORIAS LTDA 
AV LAS AMERICAS 
29 02 LOCAL 1, 
PEREIRA, 
RISARALDA 
Actividades de consultaría 
de gestión 
SOCIEDAD 
LIMITADA 
31 GPS GRUPO 
PROFESIONAL DE 
SERVICIOS EN 
CONSULTORÍA, 
LOGÍSTICA EVENTOS 
S.A.S. 
Av. Américas 23-
189 Pereira, 
Colombia 
Actividades Logística de 
Eventos 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
32 AHG CONSULTORES 
ASOCIADOS S.A.S 
Carrera 26 No. 12 - 
24 Sector Los 
Álamos  
s un empresa que presta 
servicios de asesoría, 
consultoría y capacitación a 
empresas del sector público 
y privado 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
33 EVOMIND 
CONSULTORES 
CR 17 No. 9-40 
Pinares  Of. 501 
Pereira - Risaralda 
Comunicación 
Organizacional, 
Comunicación Política, 
Administración de 
Empresas, Relaciones 
Públicas, Mercadeo, Diseño 
gráfico, Animación, 
Producción de Medios 
Audiovisuales, Producción 
de Diseños Web, producción 
de publicidad y psicología. 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
34 UNIVERSO 
CONSULTORES EN 
TALENTO HUMANO 
Carrera 17 Nº 11-
105 Local 4 Unidad 
Residencial Pinares 
de San Martín 
Head Hunter que selecciona 
profesionales de alto nivel 
para empresas nacionales e 
internacionales 
SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
35 SOTAX CONSULTORES Cl 19 9-50 Of 704-
B Pereira, Colombia 
Asesorías Contables SOCIEDAD POR 
ACCIONES 
SIMPLIFICADA 
Fuente: El autor. 
 
1.1.5.1. Agremiaciones Existentes 
 
Dentro del estudio del mercado competidor, tenemos algunas de las 
firmas agremiadas en el servicio de consultoría, las cuales son las más 
representativas del mercado: 
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Centro Nacional de Productividad en Cali, Fundes en Bogotá́, y las áreas 
internas de Universidades como ICESI en Cali, EAFIT en Medellín, y la 
Universidad del Rosario en Bogotá́. 
 
En cuanto al caso Pereirano, y debido a los recursos limitados que se 
poseen se han identificado mediante fuentes secundarias de información 
e investigación propia los siguientes competidores como los más 
representativos en cuanto a los servicios de consultoría o asesoría 
empresarial 
 
 
Tabla 12. Listado de agremiaciones consultoras en la ciudad de Pereira, según 
su modalidad de trabajo. 
Firma Servicio Modalidades de Trabajo 
Centro de 
innovación y 
consultoría 
(CICE) 
Universidad 
EAFIT 
 
 
El CICE de la Universidad 
EAFIT con presencia en la 
ciudad de Pereira, cuenta con 
un servicio que se fundamenta 
en un amplio y 
multidisciplinario grupo de 
consultores, docentes e 
investigadores internos y 
externos 
 
Entre su portafolio de servicios 
de consultoría de la CICE se 
destaca la incorporación del 
conocimiento generado por los 
grupos de investigación o 
recopilados en las áreas 
académicas y administrativas 
de la Universidad EAFIT que se 
adapta a diferentes 
modalidades de trabajo según 
el alcance esperado de cada 
proyecto, así́ como los retornos 
financieros, académicos y de 
imagen establecidos para cada 
iniciativa. Fuente: Universidad 
EAFIT, (en línea) 
http://www.eafit.edu.co/cice/q
ue-es- 
cice/Paginas/presentacion.aspx
. Diciembre 2016 
a) Consultoría individual. 
b) Consultoría colectiva 
(realizada a un conjunto de 
organizaciones que 
presentan problemáticas 
similares). 
c) Investigación conjunta.  
d) Investigación a la medida. 
e) Licenciamiento de derechos 
de propiedad intelectual de 
EAFIT. 
f) Acompañamiento en la 
creación de nuevas 
empresas. 
g) Capacitaciones, charlas y 
talleres. 
h) Presentaciones. 
i) Programas de educación no 
formal abiertos o cerrados. 
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Continuación tabla 12 Listado de agremiaciones consultoras en la ciudad de 
Pereira, según su modalidad de trabajo. 
Cámara de 
comercio de 
Pereira 
(Capacitación 
y Asesoría) 
La Cámara de Comercio de Pereira 
en su visión de desarrollo y 
entendiendo la importancia que 
tiene para la región y los agentes 
del desarrollo cuenta con servicios  
y con el personal capacitado y 
experto en consultoría que 
permitan el apoyo a las empresas, 
con el fin de propender por el 
desarrollo de Pereira y Risaralda. 
Fuente: Cámara de Comercio de 
Pereira 
http://www.camarapereira.org.co/
es/ipaginas/t/G330/67/paginas_se
rvicios_empresariales. Diciembre 
2016. 
a) Económicos, calidad, 
tecnología, liderazgo y 
estrategia 
b) Desarrollo de habilidades 
gerenciales 
c) Finanzas estratégicas 
d) La estrategia de Mercadeo y 
Ventas 
e) Servicio al Cliente 
f) Recurso Humano y 
actualizaciones en diversos 
temas 
g) 7. Emprendimiento 
h) 8. Comercio Exterior 
Universidad 
Tecnológica 
de Pereira 
Según el acuerdo 50 de 2005 
del consejo superior los 
servicios que prestara la 
universidad tecnológica de 
Pereira en cuanto a consultoría 
y asesoría. Fuente.  
http://www.utp.edu.co  
 
 
 
a) 1. Asesoría. Consiste en la 
búsqueda global de soluciones, 
o en la emisión de conceptos, 
por parte de la Universidad, 
que permitan las mejores 
determinaciones sin que ello 
implique desarrollos operativos 
específicos.  
b) Consultoría. Son conceptos 
especializados que se emiten 
como respuesta a solicitudes 
formuladas sobre asuntos 
específicos, y que no implican 
una transferencia significativa 
de tecnología. 
c) Asistencia Técnica. Es la 
cooperación que la Universidad 
da a las entidades, para la 
solución de problemas 
puntuales, coyunturales.  
d) Interventoría. Comprende la 
verificación de que el desarrollo 
o la ejecución de un proyecto 
se lleven a cabo de acuerdo con 
las especificaciones, planos, 
normas y demás elementos 
estipulados o convenidos en el 
contrato.  
e) Veeduría. Es una forma de 
interventoría que se efectúa 
con fines sociales comúnmente 
para defender los intereses de 
la comunidad general en el 
desarrollo de proyectos de 
impacto público 
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Continuación tabla 12 Listado de agremiaciones consultoras en la ciudad de 
Pereira, según su modalidad de trabajo. 
Universidad 
Libre 
Seccional 
Pereira 
El área de investigación, él 
Consultorio Empresarial y la 
unidad de Emprendimiento de 
la Universidad Libre 
Seccional Pereira ofrece los 
servicios de: Fuente  
http://www.unilibrepereira.edu
.co 
 
 
 
a) Prácticas Empresariales: En 
este se pretende que 
estudiantes de diferentes 
programas pongan a 
disposición de los 
empresarios de la región 
todos sus conocimientos 
profesionales y desarrollen 
sus competencias laborales 
para las cuales se están 
profesionalizando, de tal 
manera que coadyuven en 
la organización 
administrativa, financiera, 
mercadeo y en el 
mejoramiento de procesos 
pertinentes en la 
organización. 
b) Asesorías y Consultorías: Se 
pretende que los 
empresarios de la región 
asistan a las diferentes 
conferencias y asesorías que 
la Universidad ofrece para el 
fortalecimiento de sus 
unidades de negocios. 
c) Asesoría en Investigación de 
Mercados: Los empresarios 
pueden acceder a los 
servicios de estudios de 
mercado que pueden ser 
diseñados o dirigidos por 
docentes y estudiantes. 
 
Fuente: El autor. 
 
 
1.1.5.2. Análisis del Costo del Servicio 
 
En cuanto a la prestación del servicio es clave determinar los costos de 
acuerdo al nivel de servicio prestado a los clientes, el mercado y la 
capacidad financiera de los clientes. A continuación se hace el análisis, 
considerando el balance logístico que debe tener la empresa para la 
prestación del servicio. La Tabla 13 ilustra lo anterior. 
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Tabla 13. Análisis del Costo del Servicio 
COSTOS SERVICIO 
Infraestructura: El objetivo es reducir el 
costo de arrendamiento del local donde se 
brindaría el servicio. Inicialmente se 
contaría con la dirección de residencia, la 
cual contaría con asistencia telefónica e 
internet. 
Tiempos de Respuesta: Mas que 
brindar tiempos de respuesta más cortos 
a los trabajos negociados, la premisa 
estará enfocada en cumplir con la 
promesa básica de servicio, es decir el 
tiempo negociado con el cliente. 
Compras: Las compras serán mínimas, 
en el sentido que a medida que se 
presenten las necesidades en cada 
empresa consultada se hará el 
abastecimiento necesario. 
Variedad: A medida que la empresa se 
vaya posicionando en el mercado, se irá 
incrementando el portafolio de productos, 
con base en los nuevos requerimientos de 
los clientes y las oportunidades 
presentadas en el mercado. 
Inventario: El objetivo es tener un 
inventario muy bajo en equipos, 
tecnología y recursos para la prestación 
del servicio. 
Disponibilidad: El mercado nos irá 
proyectando hacia el futuro, el objetivo es 
contar con socios estratégicos del negocio 
en ciudades equidistantes como Cali, 
Medellín, Ibagué y Bogotá. 
Transporte: Este costo es bajo, solo se 
involucra la visita a la empresa. 
Retornabilidad: La orientación es 
respetar al cliente y en lo posible cumplir 
al 100% con lo negociado. Sin embargo el 
proceso de consultoría debe tener 
capacidad de reaccionar frente a cualquier 
necesidad o inconformidad del cliente. 
Información: Este costo es importante 
considerarlo en el sentido que la 
prestación del servicio por parte de la 
empresa se hará a través de internet, 
plataformas virtuales, software, 
hardware, entre otros. 
Seguimiento al servicio: Se contará 
con un sistema de trazabilidad con base 
en indicadores de gestión, que nos 
permita hacer seguimiento al servicio 
prestado al cliente. 
Fuente: El autor. 
 
 
1.2. ESTRATEGIAS DE MERCADO 
 
1.2.1. Concepto del Servicio 
 
Para dominar las tareas de atención y servicio al cliente es importante 
que se reconozcan los actores que protagonizan el proceso de servicio y 
sus papeles en la escena comercial, para que así́ se conciba el servicio al 
cliente como un todo donde se interrelacionan actividades y elementos 
que actúan alrededor del cliente. A través del concepto del Triángulo de 
Servicio podemos analizar los factores de éxito que ayudarán a la 
empresa consultora a diagramar la interacción existente entre el cliente 
y tres elementos básicos de la estructura de servicio: Las Estrategia de 
Servicio, Los Sistemas y El Personal. 
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Ilustración 1. Triángulo del Servicio de Karl Albrecht 
 
Fuente: José Daniel Blanco 
 
El concepto de servicio partirá inicialmente bajo los requerimientos del 
“cliente”, quien con base el diagnóstico inicial concertará con la empresa 
el servicio que se prestará por parte de la empresa consultora. La 
premisa es manejar un concepto de cadena de suministro, donde el 
cliente hala el proceso de servicio de la empresa consultora y con base 
en sus requerimientos se identificarán las salidas esperadas por la 
empresa contratante. 
 
Con base en la negociación definida sobre el servicio a prestar, la 
empresa definirá la “estrategia o estrategias” a desarrollar, bajo 
objetivos claramente establecidos, planeando los recursos necesarios y 
los tiempos establecidos para la ejecución, entrega y presentación de los 
resultados obtenidos. 
 
Una vez definida la estrategia se define en el planteamiento de la misma 
el “Sistema” que soportará el proceso desde la empresa consultora y 
apoyo desde los “Sistemas” por parte de la empresa consultada. Es 
importante tener claro, que el sistema no obedece solo a la tecnología, 
el sistema también obedece al sistema logístico de la empresa 
consultada, al sistema de las otras áreas integradas a la empresa, al 
sistema de calidad de la empresa, entre otros sistemas que integran el 
servicio a prestar en la compañía contratante. 
 
62 
 
Por último, el concepto del servicio involucra el personal, por tal motivo 
la estrategia de servicio debe contar con un talento humano que reúna 
el perfil que involucre aspectos como: Confidencialidad de la 
información, capacidad de aconsejar con imparcialidad, disponibilidad de 
aceptar los proyectos que se pueden afrontar, negociabilidad para 
definir anticipadamente los honorarios, capacidad para desarrollar 
soluciones realistas y prácticas, apertura para atender al cliente con 
integralidad, evidencialidad  de competencia y objetividad, disponibilidad 
de trabajar con metodología propia o de otros, con autorización; 
capacidad hacer publicidad clara, sin engaños. El profesional de la 
empresa  consultora debe integrar la experiencia, la formación, la 
discreción y la proactividad. 
 
 
1.2.1.1. Imagen y Marca 
 
Para la empresa de consultoría se diseñó la siguiente imagen 
corporativa, partiendo de la Razón social, misión, visión, políticas y 
valores que se tienen. 
 
Ilustración 2. Imagen y Marca 
 
 
Se realizará una diferenciación con la identidad corporativa representada 
en su logo. Este significa la unión de las empresas, la cooperación, el 
concepto de cadena como factor diferenciador del proceso de 
consultoría, integración y cohesión de los procesos internos; con los 
colores AZUL, ROJO y AMARILLO, los cuales tienen el siguiente 
significado:  
 
Con el Color AZUL en la primera C y en el eslogan, la empresa busca 
transmitir un mensaje de seguridad, confiabilidad, responsabilidad y 
madurez en los servicios que ofrecemos. 
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Con este color ROJO en la siguiente C y en el nombre, se busca mostrar 
la fuerza, pasión, energía con la que tomamos cada proyecto para 
sacarlo adelante con los mejores resultados. 
Y la Luna interna en amarillo transmite alegría, optimismo, vitalidad y 
creatividad en nuestro trabajo. 
 
1.2.1.2. Ventajas Competitivas y Comparativas 
 
Con base en lo definido anteriormente en el concepto del servicio, las 
ventajas competitivas y comparativas de la empresa consultora, van a 
tener un grado de diferenciación con respecto a lo ofrecido por la 
competencia, en la medida que nuestro talento humano entienda el 
cliente, sus requerimientos y sus necesidades. En ese orden de ideas, 
nos centraremos en los siete principios definidos por William Cohen en 
su libro “Cómo ser un consultor éxitos”6. Estos son: 
 
a) Trato con los clientes: Habilidad para llevarse bien con los clientes, 
desarrollando un trato agradable, que genere confianza y buena 
comunicación. 
 
b) La capacidad para diagnosticar problemas. Es uno de los rasgos 
que deben definir al consultor de la empresa 
 
c) Capacidad para hallar soluciones: Capacidad para solucionar 
problemas y adaptarse a las nuevas necesidades presentadas. 
 
d) Pericia y conocimientos técnicos: A medida que se vaya prestando 
el servicio, los consultores deben integrar el conocimiento, con la 
experiencia, y las habilidades personales desarrolladas en el 
tiempo por parte del personal. 
 
e) Habilidades Comunicativas: El principal atributo del consultor de la 
empresa, es contar con excelentes habilidades de comunicación. El 
segundo la capacidad analítica y por último la capacidad de 
trabajar bajo presión. 
 
                                                          
6 COHEN, William A. Como ser un consultor exitoso. Grupo Editorial Norma pag. 15-18 
Colombia, Enero de 2008. ISBN 958-04-7323-7 
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f) Comercializar y vender habilidades: En la empresa la promoción 
debe ser a través del voz a voz con base en las referencias de las 
empresas consultadas. En este caso los consultores de la empresa 
deben comercializar el portafolio de producto de la compañía y 
ayudar a posicionar la imagen en el mercado. 
 
g) Capacidades Gerenciales. El personal consultor de la empresa 
deben tener la capacidad de administrar el negocio, capacidad de 
desarrollar proyectos y de crearle al cliente nuevas necesidades. 
 
 
 
1.2.1.3. Descripción del Proceso de Prestación del Servicio  
 
A continuación se describe el proceso de prestación de servicio por parte 
de la empresa consultora: 
 
Gráfico 24. Fases del Proceso de Consultoría 
 
FUENTE: “El proceso de consultoría organizacional”. MsC. Luis F. Álvarez López 
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Tabla 14. Descripción de las Fases del Proceso de Consultoría 
Fase del 
proceso 
Descripción de la 
Fase 
Propuesta diferenciadora 
Iniciación Contacto con el cliente, 
identificando conjuntamente 
sus necesidades y a partir 
del mismo hacer un 
diagnóstico previo que 
acerque a las partes en la 
identificación de la situación 
de preocupación y por ende 
a la definición de las 
especificaciones del 
contrato. 
Primordial escuchar al cliente. Es importante 
conocer: 
1. ¿Cuál es el problema a solucionar? 
2. ¿Qué quiere exactamente el cliente? 
3. ¿Cómo saber el objetivo a lograr? 
4. ¿Qué aspectos son delicados y se deben 
conocer en el proceso? 
5. ¿Quién es la persona de contacto? 
¿Quién lo reemplaza en un momento 
dado? 
6. ¿Qué autoridad tiene cada autor en el 
proceso? 
Diagnóstico Incluye  la  reunión  y  el  
análisis  de  información  
sobre  las  actividades,  el 
rendimiento y las 
perspectivas del cliente.  
 
Deben  tenerse  en  cuenta  
ciertos puntos  de  
referencia  que  le  permitan  
orientarse  en  una  
evaluación  preliminar  
rápida  de  los aspectos 
positivos, deficiencias, 
perspectivas de desarrollo y 
mejoras deseables 
La diferenciación en el proceso de 
consultoría, está en la metodología adecuada 
a la necesidad del cliente y siempre enfocada 
en el enfoque sistémico de la organización.  
 
Pensar en función logística es estar pendiente 
del más mínimo de los detalles, se debe 
diagnosticar el proceso, pero se debe tener la 
capacidad analítica de entender la situación 
problemática desde la óptica de las otras 
áreas de la organización y desde la óptica de 
los otros eslabones de la cadena de 
suministro a la que pertenece.  
Plan de Acción De  acuerdo  con  el  
diagnóstico  realizado  
previamente  se definirán 
las medidas y planes de 
mejoramiento a presentar.  
 
Se hace la presentación de 
un informe preliminar para 
exponer las sugerencias 
hechas al cliente. 
El plan de acción debe presentarse: 
1. El negocio queda firme cuando la 
propuesta sea ganadora para las partes, 
sin dejar cabos sueltos y satisfaciendo 
primordialmente las necesidades del 
cliente 
2. El plan de acción previo al contrato de 
consultoría debe quedar claro, debe 
definir exactamente los que se piensa 
hacer. 
3. El plan de acción en la compañía debe 
especificar bien el cronograma de los 
servicios a prestar. 
4. El plan de acción debe definir 
previamente los indicadores de gestión 
con la que se hará seguimiento al 
cumplimiento de los objetivos 
propuestos dentro de la propuesta. 
5. El plan de acción debe definir dentro de 
la propuesta, la prestación que se 
recibirá por el servicio. 
6. Una vez definido el plan de acción como 
propuesta y satisfechas las partes, es la 
base para el contrato. 
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Continuación tabla 14 Descripción de las Fases del Proceso de Consultoría 
 
Implementación En esta fase de informarse 
previamente y bajarse en 
cascada la información 
sobre el proceso de 
consultoría a desarrollar, el 
rol de las partes, el 
compromiso, las 
responsabilidades y 
colaboración que prestará 
cada uno en el proceso 
consultor.  
 
En  esta  fase  se  realiza  la  
capacitación  de  las  
personas más involucradas 
en el proceso evaluado 
 
Implementación utilizando 
la metodología adecuada, 
con base en los recursos y 
las responsabilidades 
definidas durante el 
proceso. 
La diferenciación en la implementación del 
proceso de consultoría prestado por la 
empresa debe incluir. 
 
1. Comunicación a cada uno de las 
personas colaboradoras de la empresa 
que hacen parte del proceso. 
2. Capacitación a la gerencia y personas 
cercanas a la misma que puedan 
posteriormente difundir los 
conocimientos al respecto y aplicar las 
propuestas realizadas por el consultor. 
3. Aplicación de metodologías flexibles y 
ajustadas a las necesidades de la 
empresa y con base en la identificación 
de la necesidad presentada. 
4. Propuesta de ajustes informados al 
cliente, teniendo en cuenta la 
participación de la gente, como parte 
importante del proceso. 
5. Hacer seguimiento al proceso con base 
en los indicadores previamente 
establecidos en el plan de acción. 
 
 
Terminación En las consultorías, el 
producto es el consejo dado 
al cliente o, si se incluye la 
aplicación, desde la 
perspectiva del cliente se 
puede decir que el producto 
final es el cambio que se ha 
producido realmente y las 
mejoras que se han logrado 
en la organización del 
cliente  gracias  a  la  
intervención  del  Consultor 
La terminación debe incluir. 
 
1. Evaluación final a la implementación de 
la propuesta. 
2. Presentación del informe 
3. Identificación del cumplimiento de 
compromisos 
4. Identificación de planes de seguimiento 
y auto mejoramiento del proceso 
5. Identificación de nuevas necesidades. 
 
Fuente: El autor. 
 
 
1.2.2. Estrategias de Distribución 
 
La empresa de consultoría se encontrará ubicada inicialmente en la 
ciudad de Pereira, cubriendo desde allí el servicio al Área Metropolitana 
Centro Occidente de la ciudad de Pereira. Esto permitirá tener una 
relación más personalizada con los clientes en la fase de introducción del 
ciclo de vida del servicio. 
 
La distribución será directa: Mediante la prestación del servicio directo a 
los clientes, teniendo en cuenta las fases de prestación del servicio. 
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Distribución a través de un canal de distribución corto: Se prestará el 
servicio de consultoría a las empresas contratantes del servicio, estas 
pueden ser las universidades: Universidad Tecnológica de Pereira, 
Universidad Libre de Pereira, por ejemplo; Cámara de Comercio de 
Pereira, Coomeva, FENALCO, ANDI, por ejemplo. 
 
Distribución Indirecta a través de un canal más largo: A medida que el 
ciclo de vida del servicio crezca, esta se fortalecerá a partir de contratar 
consultores en ciudades equidistantes como Medellín, Cali, Bogotá e 
Ibagué. 
 
 
1.2.2.1. Estrategias de Difusión, Comercialización y Ventas 
 
La empresa de consultoría tiene identificado los siguientes medios de 
difusión, con el fin de establecer contactos con los clientes potenciales: 
 
 Correo: Cartas dirigidas a la gerencia de las Pyme en las que se 
realice la presentación de la compañía, sus consultores y los 
productos ofrecidos, así como la importancia y los beneficios que 
traerán a sus clientes.  
 
 Página WEB. En ella se dispondrá la información que ¿Quiénes 
Somos?, portafolio de servicios, equipo de trabajo, experiencia 
(empresas asesoradas), preguntas frecuentes, metodología de 
trabajo, Blog, Plataforma de capacitación, datos de contacto entre 
otros. 
 
 Plataformas WEB de agremiaciones consultoras: Estar dentro de la 
oferta de empresas de la Cámara de Comercio, Andi, Fenalco, 
Coomeva, Universidades, entre otras. 
 
 Redes sociales: Participación en redes como Facebook, YouTube, 
Twitter,  Instagram, Google, WhatsApp, Linkedin, Weibo, Line, 
Badoo, entre otros. 
 
 Capacitaciones: Divulgación a través de conferencias, talleres, 
capacitaciones. 
 
 Participación en ferias: Expocamello, ferias universitarias, eventos 
desarrollados por los gremios. 
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 Publicidad Audiovisual. Prensa, radio, volantes, entre otros. 
 
 
1.2.3. Estrategias de Precio 
 
La empresa de consultoría manejará la estrategia de posicionamiento, el 
cual consiste en establecer un precio que sea asequible para las 
organizaciones, para esto se analizaron los precios fijados por otras 
empresas consultoras que presentan asesorías en temas de gestión 
empresarial y se establecieron precios similares los cuales permiten 
tener obtener los ingresos necesarios para el sostenimiento de la 
organización (costos y gastos), mientras esta se posiciona y adquiere 
fuerza en el mercado. Para el primer año se estableció un precio 
aproximado de $120.000 por hora de consultoría para pequeñas 
empresas, o $180.000 empresas medianas. 
 
 
1.2.4. Estrategias de Servicio 
 
Para la firma de consultoría es muy impórtate ofrecer un excelente 
servicio que traiga  adecuados beneficios para los clientes, que sean 
fácilmente percibidos por ellos.  
 
a) Estrategia de servicio enfocada en las necesidades del cliente, 
identificando, analizando e interpretando la problemática bajo un 
enfoque sistémico, integrado con las demás áreas de la 
organización. 
 
b) Estrategia de servicio enfocada en un concepto de cadena de 
suministro, en el cual se identifiquen las necesidades del cliente 
con base en las oportunidades y amenazas generadas por el 
entorno y los diferentes eslabones que la componen 
 
c) La principal  característica  es  la  calidad,  la  completa  entrega  
y  responsabilidad  por  parte  de  los consultores para garantizar 
que las recomendaciones hechas estén encaminadas a alcanzar el 
beneficio  de  la  empresa  y de  sus  grupos  de interés.  
 
d) Se  elaborará  un  catálogo en  el que  se explique  los  pasos  que  
se  llevarán  a  cabo  durante  el  proceso  de  consultoría,  el  
tiempo aproximado de la prestación del servicio, los consultores 
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que se encontrarán a disposición de los clientes y las 
características y garantías para el servicio post-venta. 
 
Tabla 15. Variables de servicio a prestar por la empresa consultora 
VARIABLES DEL SERVICIO 
Tiempos de Respuesta: Mas que brindar tiempos de respuesta más cortos a los 
trabajos negociados, la premisa estará enfocada en cumplir con la promesa básica de 
servicio, es decir el tiempo negociado con el cliente. 
Variedad: A medida que la empresa se vaya posicionando en el mercado, se irá 
incrementando el portafolio de productos, con base en los nuevos requerimientos de 
los clientes y las oportunidades presentadas en el mercado. 
Disponibilidad: El mercado nos irá proyectando hacia el futuro, el objetivo es contar 
con socios estratégicos del negocio en ciudades equidistantes como Cali, Medellín, 
Ibagué y Bogotá. 
Retornabilidad: La orientación es respetar al cliente y en lo posible cumplir al 100% 
con lo negociado. Sin embargo el proceso de consultoría debe tener capacidad de 
reaccionar frente a cualquier necesidad o inconformidad del cliente. 
Seguimiento al servicio: Se contará con un sistema de trazabilidad con base en 
indicadores de gestión, que nos permita hacer seguimiento al servicio prestado al 
cliente. 
Fuente: El autor. 
 
1.2.5. Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo 
 
a) Definición de Precio para la prestación del servicio. 
 
Se identifica como resultado del análisis del instrumento, que un 59% 
de los encuestados estarían dispuestos a pagar por un servicio de 
consultoría entre uno (1) y cinco millones (5) de pesos, un 33% entre 
cinco (5) y diez (10) millones, un 6% estaría dispuesto a pagar por el 
servicio entre diez (10) y veinte (20) millones, y un 2% pagaría por 
encima de los veinte (20) millones de pesos. 
 
A partir de lo anterior, se identifica claramente que más del 50% de los 
encuestados no valoran el servicio de consultoría en la mejora de los 
procesos logísticos de la empresa, muchas veces por el desconocimiento 
del concepto o simplemente no identifican la participación de la logística 
en la competitividad y la rentabilidad de la empresa, como lo manifestó 
desde el siglo pasado el reconocido autor Peter Drucker, quien afirmó 
que “la logística es la última frontera de la competitividad”, y hoy en día 
algunos empresarios siguen sin comprender la magnitud y trascendencia 
de este concepto. Sin embargo el otro 41% de los encuestados, 
consideran que estarían dispuestos a pagar por el servicio de consultoría 
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un monto mayor, máxime cuando el 87% califica el servicio como una 
inversión.  
 
Lo anterior puede darse, porque un 62% considera que el nivel de 
precios juega un papel importante en la decisión de adquirir el servicio 
de consultoría en logística, situación propia de las Pymes ubicadas en 
esta región del país, sumado a todos los aspectos anteriormente 
identificados, como el desconocimiento del concepto logístico y su papel 
fundamental en las cadenas de suministro de las empresas. 
 
Por otro lado se buscó información secundaria, sobre los costos de 
consultoría en Colombia, teniendo claro que existe una gran diferencia 
entre la tarifa a pagar por las Pyme ubicadas en las grandes ciudades y 
las ubicadas en las ciudades pequeñas o comúnmente llamadas 
intermedias. Por tal motivo se ha teniendo en cuenta cinco aspectos o 
variables relevantes a la hora de fijar un precio para la prestación del 
servicio: 
 
a) El tipo de empresa (Pequeña o mediana empresa) 
b) El tipo de servicio a prestar 
c) El valor promedio definido por la Competencia 
d) Intención de pago de los clientes 
e) Margen esperado de ganancia 
 
Con base en lo anteriormente definido, la empresa consultora define 
como política que el precio de sus servicios aumentara en promedio un 
10 % por año, teniendo en cuenta el IPC promedio proyectado para el 
2016 que puede estar oscilando entre el 6% y 7%. Los otros 3 o 4 
puntos porcentuales se definen a partir de los costos de transporte en 
los que se incurre al realizar las visitas a las diferentes empresas y al 
grado de especialización que se requiere para poder realizar consultoría 
o asesoría en un tema en específico, el cual demandase mano de obra 
especializada o uso de tecnología avanzada. 
 
En ese orden de ideas, la definición del precio para la prestación del 
servicio se define en la siguiente tabla. 
 
Tabla 16. Definición de la tarifa por prestación servicio consultoría 
 
Servicio de 
consultoría 
Tipo de 
Empresa 
No de horas 
promedio 
Valor promedio 
por hora 
Valor Total 
Pequeña 40 $120.000 $4.800.000 
Mediana 40 $180.000 $7.200.000 
 Fuente: El autor 
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1.2.6. Estrategias de Aprovisionamiento 
 
La estrategia para el abastecimiento, tal como se definió en el macro 
proceso del proceso de consultoría, se hará seleccionando proveedores 
en el mercado que cumplan con los requisitos exigidos por la empresa y 
que satisfagan las necesidades definidas como entradas dentro del 
proceso. La información sobre las entradas del proceso se detalla en la 
tabla 17. 
 
Tabla 17. Variables Definidas para el Aprovisionamiento. 
 
Fuente: El autor 
 
 
1.3. PROYECCIONES DE VENTAS  
 
1.3.1. Proyecciones de Ventas 
 
En la siguiente tabla se presupuesta los ingresos y gastos de venta más 
los gastos administrativos. 
 
Tabla 18. Presupuesto de Ingresos 
 
Fuente: El autor. 
 
 
Total Ventas $160.080.000 $184.092.000 $243.001.440 $320.761.901 $423.405.709
Total Gastos Admon + 
Gastos de Ventas
$133.276.931 $139.875.953 $189.336.978 $204.771.980 $243.224.590
Total Caja/Bancos $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921 $180.181.119
AÑO 5
PRESUPUESTO DE INGRESOS 
Servicio AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4
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1.3.2. Política de Cartera 
 
Como  políticas  para  el  pago  del  servicio  tendremos  una  cuota  
inicial  del  40%  del  valor establecido,  con  dos  pagos  posteriores,  
cada  uno  por  el  30%. A saber: 40% como cuota inicial, el 30% 
después de la presentación del informe  preliminar  y  30%  como  pago  
final  después  de  la  terminación  (informe  final  y establecimiento de 
plan de seguimiento en caso de ser necesario). 
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2. MODULO OPERACIONAL 
 
 
 
2.1. OPERACIÓN 
 
 
2.1.1. Ficha Técnica del Servicio 
 
 
La ficha técnica para la prestación de los servicios profesionales en 
consultoría se define con base en: 
 
a) Objetivo de la consultoría 
b) Alcance de la propuesta según contrato 
c) Características del servicio 
d) Servicios realizados 
e) Demás información complementaria desde el punto de vista 
técnico. 
 
 
La ficha técnica se puede ver en el Anexo 2. 
 
 
2.1.2. Descripción del Proceso 
 
 
A continuación en la tabla 18. Se describe el proceso, que involucra los 
procedimientos, las necesidades de inducción y capacitación, las 
necesidades tecnológicas, que llevan a las especificaciones del proceso. 
 
 
Tabla 19. Proceso de Consultoría 
 
FUENTE: El autor 
 
 
 
 
ESPEFICICACIONES DEL PROCESO
CARACTERIZACION DEL PROCESO DE 
CONSULTORIA
CALIDAD
DEFINIDO POR LA EMPRESA DE ACUERDO A LAS POLITICAS 
ESTABLECIDAS PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO.
PLAZOS (TIEMPOS)
PROPUESTA BASICA DE SERVICIO NEGOCIADA CON EL CLIENTE - 
LEAD TIME (Desde la negociación del servicio hasta la terminación 
COSTOS
DE ACUERDO A LOS COSTOS DE SERVICIO, INVERSION, 
CAPACITACION Y TECNOLOGIA UTILIZADA.
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2.1.2.1. Objetivo del Proceso 
 
Con base en lo definido en la descripción del proceso, el objetivo busca 
Garantizar el 100% de satisfacción en el proceso de Consultoría, con 
base en la propuesta de servicio negociada con los clientes. 
 
 
2.1.2.2. Resultados Esperados 
 
Los resultados esperados en el proceso de consultoría se definen en la 
tabla 19, donde claramente se visualiza las variables a tener en cuenta 
como requisito primordial, una vez se identifique las necesidad del 
cliente. 
 
Tabla 20. Resultados esperados del proceso de consultoría. 
 
Fuente: El autor 
 
 
2.1.2.3. Proceso 
 
El proceso de consultoría define bien el direccionamiento estratégico de 
la empresa consultora, en el sentido de identificar las necesidades del 
cliente, los requisitos y las salidas que espera como resultado del 
servicio; a partir de lo anterior, identificar las entradas, los requisitos y 
los proveedores que necesita el proceso de consultoría brindado por la 
empresa. En la Tabla 20 se muestra la Caracterización del Proceso de 
Consultoría. 
 
 
 
 
 
CLIENTES REQUISITOS SALIDAS
PEQUEÑAS EMPRESAS CONFIABILIDAD INFORMACIONPROPUESTA DE MEJORAMIENTO
MEDIANAS EMPRESAS IMPARCIALIDAD IMPLEMENTACION
GREMIOS FLEXIBILIDAD NEGOCIACION CAPACITACION EFICIENTE
UNIVERSIDADES SOLUCIONES REALISTAS/PRACTICASPLANES DE SEGUIMIENTO
GOBIERNO INTEGRALIDAD ESTABLECIMIENTO DE COMPROMISOS
OBJETIVIDAD MEJORA CONTINUA
 
EFICIENCIA 
AUMENTO DEL SERVICIO A 
COSTOS COMPETITIVOS
SALIDAS DEL PROCESO
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Tabla  21. Caracterización del Proceso de Consultoría 
 
Fuente: El autor.
PROVEEDORES REQUISITOS ENTRADAS
DESARROLLADORES DE SOFTWARE
PROVEEDORES DE INSUM OS
PROFESIONALES CONSULTORES ESPECIFICICACIONES DE CALIDAD
PROVEEDORES DE SERVICIOS CANTIDAD COM PLETA
ENTREGAS A TIEM PO
PEDIDO PERFECTO
NIVEL DE SERVICIO
QUE QUIEN COMO
SISTEM A DE INFORM ACION AREA DE SISTEM AS RECURSOS PROPIOS
SOFTWARE ERP AREA FINANCIERA
PLATAFORM A WEB AREA ADM INISTRATIVA
PLATAFORM A DE CAPACITACION
 
QUE QUIEN COMO
CLIENTES REQUISITOS SALIDAS
PEQUEÑAS EM PRESAS CONFIABILIDAD INFORM ACION PROPUESTA DE M EJORAM IENTO
M EDIANAS EM PRESAS IM PARCIALIDAD IM PLEM ENTACION
GREM IOS FLEXIBILIDAD NEGOCIACION CAPACITACION EFICIENTE
UNIVERSIDADES SOLUCIONES REALISTAS/PRACTICAS PLANES DE SEGUIM IENTO
GOBIERNO INTEGRALIDAD ESTABLECIM IENTO DE COM PROM ISOS
OBJETIVIDAD M EJORA CONTINUA
 EFICIENCIA 
AUM ENTO DEL SERVICIO A COSTOS 
COM PETITIVOS
QUE QUIEN COMO
SERVICIO AL CLIENTE AREA DE TALENTO HUM ANO RECURSOS PROPIOS
NEGOCIACION AREA ADM INISTRATIVA SENA
ASPECTO TECNICOS EM PRESAS DE CAPACITACIÓN
M ETODOLOGIAS DE DIAGNOSTICO PERSONAL EXPERTO 
VENTAS Y COM ERCIALIZACIÓN
HABILIDADES GERENCIALES
ESPEFICICACIONES DEL PROCESO
PROCEDIMIENTOS
CALIDAD
DEFINIDO POR LA EM PRESA DE ACUERDO A LAS POLITICAS 
ESTABLECIDAS PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO.
PROCEDIM IENTO DE CONSULTORIA GENERAL
PLAZOS (TIEMPOS)
PROPUESTA BASICA DE SERVICIO NEGOCIADA CON EL CLIENTE - LEAD 
TIM E (Desde la negociación del servicio  hasta la terminación del contrato)
PROCEDIM IENTO DE CAPACITACION
PROCEDIM IENTO DE COBRO DE HONORARIOS
PROCEDIM IENTO DE VENTA Y COM ERCIALIZACIÓN DEL SERVICIO
COSTOS
DE ACUERDO A LOS COSTOS DE SERVICIO, INVERSION, CAPACITACION Y 
TECNOLOGIA UTILIZADA.
OBJETIVO
ALCANCE INICIAL
CARACTERIZACION DEL 
PROCESO DE 
CONSULTORIA
INDUCCION - CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO
ENTRADAS DEL PROCESO
Garantizar el 100% de 
satisfacción en el proceso 
de Consultoría, con base 
en la propuesta de 
servicio negociada con los 
clientes,
SALIDAS DEL PROCESO
POLITICAS DE COM PRAS DEFINIDAS 
POR LA EM PRESA
PRODUCTO SEGÚN POLÍTICAS  Y 
ESPECIFICACIONES
ESPECIFICACIONES TÉCNICAS DE 
ACUERDO A  NECESIDADES
Inicia con el contacto con 
el cliente, identificando las 
necesidades de servicio
ALCANCE FINAL
Termina con el informe 
final, el establecimiento 
de compromisos y el plan 
de seguimiento.
SOFTWARE M ETOLOGICO PARA 
CONSULTORIA
RESURSOS DE LA EM PRESA 
CONTRATANTE
FLEXIBILIDAD EN LA COM PRA, 
FORM A DE PAGO, FORM A 
ENTREGA, IM AGEN Y CAPACIDAD 
RECURSOS TECNOLOGICOS
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2.1.3. Necesidades y Requerimientos 
 
Realmente las necesidades y requerimientos son muy bajos en la etapa 
de iniciación del ciclo de vida del producto/servicio a prestar por parte 
de la empresa consultora.  
 
 
2.1.3.1. Equipos de Telecomunicaciones, Tecnología y 
Software. 
 
 
En la tabla siguiente se detallan las necesidades de tecnología, dejando 
claro que los recursos no necesariamente hacen parte de la inversión 
inicial de la empresa, sino que estos pueden ser prestados en las 
diferentes fases del proceso de consultoría por la empresa que contrata 
el servicio. 
 
 
Tabla 22. Recursos tecnológicos requeridos en el  proceso de consultoría. 
 
Fuente: El autor 
 
 
2.1.3.2. Recursos Humanos 
 
Las necesidades de personal directo obedecen a los inversionistas 
fundadores de la firma de consultoría, quienes se distribuirán los 
procesos estratégicos, tácticos y operativos en la prestación del servicio 
de consultoría. Así mismo el personal indirecto, corresponde a los 
consultores contratados, quienes se les compensarán sus servicios a 
través de contratación por hora/labor según tarifas. Las necesidades de 
personal de apoyo dentro del proceso se contratarán por hora/labor 
según tarifa establecida con el profesional. Estas necesidades se 
definirán más adelante en el numeral 2.2.1.6 – Recursos humanos. 
 
QUE QUIEN COMO
SISTEMA DE INFORMACION AREA DE SISTEMAS RECURSOS PROPIOS
SOFTWARE ERP AREA FINANCIERA
PLATAFORMA WEB AREA ADMINISTRATIVA
PLATAFORMA DE CAPACITACION
 
SOFTWARE METOLOGICO PARA 
CONSULTORIA
RESURSOS DE LA EMPRESA 
CONTRATANTE
RECURSOS TECNOLOGICOS
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2.1.4. Plan de Operación 
 
 
 INICIACIÓN: El primer contacto con el cliente se realizará a través 
del asistente, quien estará a cargo de la atención al público en la 
planta física de la empresa y asignara una cita con el Gerente. Se 
realizará una reunión con el cliente potencial, donde se recibirá 
una la necesidad inicial del cliente, y se ofrecerá los productos que 
se adapten mejor según sea el caso y se fijará el procedimiento a 
seguir.  
 
 DIAGNÓSTICO:  Incluye  la  reunión  y  el  análisis  de  
información  sobre  las  actividades,  el rendimiento y las 
perspectivas del cliente. Incluye asimismo conversaciones con 
determinados directores y otros empleados esenciales y, en 
algunos casos, también con personas ajenas a la organización 
cliente. “Es esencial adoptar una visión dinámica y global de la 
organización, su medio  ambiente,  recursos,  metas,  actividades  
y  logros”7.  Deben  tenerse  en  cuenta  ciertos puntos  de  
referencia  que  le  permitan  orientarse  en  una  evaluación  
preliminar  rápida  de  los aspectos positivos, deficiencias, 
perspectivas de desarrollo y mejoras deseables8. 
 
 PLANIFICACIÓN  DE  MEDIDAS:  De  acuerdo  con  el  diagnóstico  
realizado  previamente  se definirán las medidas y sugerencias a 
presentar. De cada cliente y de sus necesidades depende la 
profundidad de la propuesta, así como el asesoramiento  para 
la aplicación de los mismos. Se hace la presentación de un informe 
preliminar para exponer las sugerencias hechas al cliente.  
 
 APLICACIÓN  (IMPLEMENTACIÓN):  En  esta  fase  se  realiza  la  
capacitación  de  las  personas más involucradas en el proceso 
evaluado, a saber: la gerencia y personas cercanas a la misma 
que puedan posteriormente difundir los conocimientos al respecto 
y aplicar las propuestas realizadas por el consultor.  
 
 TERMINACIÓN: “En las consultorías, el producto es el consejo 
dado al cliente o, si se incluye la aplicación, desde la perspectiva 
del cliente se puede decir que el producto final es el cambio que se 
ha producido realmente y las mejoras que se han logrado en la 
                                                          
7 Milan Kubr. La consultoría de Empresas. Guía para la Profesión  
8 Milan Kubr. La consultoría de Empresas. Guía para la Profesión. P. 168 
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organización del cliente  gracias  a  la  intervención  del  
Consultor.  Ese  producto  es  difícil  de  definir,  medir  y 
evaluar”9.  Por  lo  anterior,  la  terminación  de  la  prestación  de  
servicios  estará  definida  con  la entrega  de  un  informe  tras  
realizar  la  evaluación  pertinente  y  que  lleve  a  establecer 
compromisos  por  parte  del  cliente  para  el  mejoramiento  de  
sus  procesos, una encuesta de satisfacción y mejoras, y  de  un 
certificado que muestre que el cliente recibió la consultoría. 
 
 
 
2.1.4.1. Políticas de Inventario 
 
La política definida por la empresa consultora es la de tener bajo 
inventario, decisión que reduce los costos financieros, los costos de 
almacenamiento y los costos por riesgo o fallo, estos últimos que 
pueden obedecer a las pérdidas, deterioros, obsolescencia, vencimiento, 
averías entre otros.  
 
 
 
2.2. INFRAESTRUCTURA 
 
 
2.2.1. Infraestructura 
 
Como se definió anteriormente en el proyecto, el proyecto iniciará en la 
dirección de domicilio de sus inversionistas, con el fin de reducir los 
costos de inicio de la empresa, adicional, a que este tipo de servicio se 
brinda en un gran porcentaje en las instalaciones de la empresa que 
requiere la consultoría. 
 
 
2.2.1.1. Muebles y Enseres 
 
A continuación en la tabla 23 se describen los muebles y enseres 
necesarios para la prestación del servicio 
 
 
 
                                                          
9 Ídem. P. 547- 548. 
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Tabla 23. Equipos y Telecomunicaciones 
MUEBLES Y 
ENSERES 
CANT DESCRIPCIÓN IMAGEN VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Modular 1 Mueble de 
madera,  en L, 
aglomerado, 
color wengue 
 
$540.000 $540.000 
Archivador 1 3 Gavetas 
(103x48x45cm) 
color wengue 
 
$360.000 $360.000 
Escritorio 1 Mueble de 
madera, con 3 
gavetas, color 
wengue 
 
$410.000 $410.000 
Silla 2 Costado en 
malla, color 
gris, H-8369F-
GY-GG, con 
base en cromo 
 
$185.000 $370.000 
Silla Visitante 2 Fija, costado en 
malla, color gris 
 
155.000 310.000 
TOTAL $1.990.000 
Fuente: El autor 
 
2.2.1.2. Equipos y Telecomunicaciones 
 
Por otro lado los equipos que se necesitarán adquirir, se definen en la 
gráfica siguiente y estos corresponden a los mínimos requerimientos en 
la oficina ubicada en la residencia de los inversionistas. 
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Tabla 24.Equipos y Telecomunicaciones 
EQUIPO CANT DESCRIPCIÓN IMAGEN VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Computador 2 Portátil Lenovo 
100, 14 
pulgadas, disco 
duro 500gb 
 
$980.000 $1.960.000 
Video Beam 1 Proyector Epson 
EX3220, Wifi, 
6000 horas  
$1.079.000 $1.079.000 
Impresora  1 Multifuncional 
EPSON L220, 
recargable 
 
$549.000 $549.000 
Teléfono 
Fijo 
1 Teléfono de 
Mesa, 
Panasonic Kx-
ts500  
$46.000 $46.000 
Celular  1 Celular Huawei 
Y5, negro, 8GB 
 
$380.000 $380.000 
TOTAL                                                                                              $4.014.000 
Fuente: El autor 
 
 
2.2.1.3. Tecnología y Software 
 
De acuerdo a las estrategias de promoción y venta, es necesario tener la 
creación de la página web y contar con las licencias para el software, en 
la tabla 25 se describe los costos a tener en cuenta. 
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Tabla 25. Tecnología y Software 
TECNOLOGÍA Y 
SOFTWARE 
CANT DESCRIPCIÓN VALOR 
TOTAL 
PÁGINA WEB 1 Páginas Web con administrador de 
contenidos: Estas páginas permiten al 
cliente editar los contenidos, ideales para 
empresas que quieran publicar noticias y 
actualizarse constantemente. 
$540.000 
Microsoft Office 1 Licencia Microsoft Office paquete micro 
empresa 
$850.000 
TOTAL $1.390.000 
Fuente: El autor 
 
 
2.2.1.4. Servicios Públicos 
 
En servicios públicos a excepción de la telefonía móvil, se pagara un 
porcentaje del consumo total de la residencia, a continuación se 
relaciona los costos mensuales y anuales:  
 
Tabla 26. Servicios Públicos 
SERVICIO DESCRIPCIÓN VALOR 
MENSUAL 
VALOR 
ANUAL 
Energía Servicio de Energía $120.000 $1.440.000 
 
Agua Servicio de Acueducto y Alcantarillado $65.000 $780.000 
Internet y 
Telefonía 
Fija 
Internet velocidad de 10MB, telefonía local 
ilimitada (Estrato 5) 
$85.000 $1.020.000 
 
Telefonía 
Móvil 
Plan Voz 1000 minutos y Datos 2GB $65.000 $780.000 
TOTAL $335.000 $4.020.000 
Fuente: El autor 
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2.2.1.5. Insumos de Inversión 
 
La empresa contará con los siguientes Insumos de Inversión, para su 
funcionamiento:  
 
Tabla 27. Insumos de Inversión 
INSUMO DESCRIPCIÓN CANT VALOR 
TOTAL 
Formatos Formatos establecidos (Diagnostico, lista de 
chequeo) 
1000 $620.000 
Factureros Talonarios de facturas  20 $75.000 
Tarjetas de 
Presentación 
Internet velocidad de 10MB, telefonía local 
ilimitada (Estrato 5) 
1000 $40.000 
Portafolio de 
Servicios  
Carpeta con el portafolio de servicios y 
diferentes profesionales con sus currículos 
500 $450.000 
TOTAL  $1.185.000 
Fuente: El autor 
 
2.2.1.6. Recursos Humanos 
 
A continuación se relaciona el número de empleos a generar en la 
empresa consultora: 
 
Profesionales: (3) 
 
Directores de proyectos. Se contará inicialmente con dos directores de 
proyectos de consultoría, los cuales tendrán bajo su liderazgo la 
responsabilidad de la venta, comercialización la coordinación, puesta en 
marcha y ejecución de los proyectos y capacitaciones, desde la parte pre 
operativa hasta la puesta en marcha del mismo, esto incluye prestación 
del servicio, aspectos administrativo, comercial y logístico. 
 
Profesionales Administrativo: Se contará con (2) profesionales de apoyo 
destinados a las labores operativas de promoción, ventas, 
comercialización y labores de tipo administrativas.  
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Profesional de apoyo: Adicional a este profesional se contará con un (1) 
Contador con tarjeta profesional vigente, no vinculado directamente a la 
empresa y sus honorarios se pagarán por prestación de servicios. 
 
Se aclara que los dos directores de proyectos y los dos profesionales de 
apoyo administrativo conforman la junta directiva de la organización. 
Los profesionales se describen en la tabla siguiente: 
 
Tabla 28. Empleos Generados 
Empleos generados Profesional Cantidad 
Director de Proyecto Ingeniero Logístico 1 
Director de Proyecto Ingeniera Industrial 1 
Profesional 
Administrativo 
Ingeniero Comercial 1 
Asistente 
Administrativo 
Administradora de Empresas 1 
Personal de Apoyo Contador 1 
Fuente: El autor 
 
En cuanto a los costos de los consultores contratados por contrato de 
hora/labor sobre proyecto contratado, se ha tomado como base para 
determinar la compensación económica, el estudio efectuado del sector 
de consultoría realizado por el SENA 2006: 
Tabla 29. Nivel Salarial por tipo de Consultor 
Tipo de consultor Salario Mes 
Investigador $2.000.000.00 
Consultor sin especialización $2.333.333.00 
Consultor con especialización $3.000.000.00 
Consultor Junior $3.210.526.00 
Consultor Sénior $5.785.714.00 
Partners $7.000.000.00 
Consultor Master $8.086.957.00 
Fuente: SENA http://repositorio.sena.edu.co/bitstream/11404/2104/1/3018.pdf 
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Con la información anterior, por la investigación desarrollada por el 
SENA en el sector de la consultoría en las principales ciudades 
Colombianas, se puede proyectar un 20% de ajustes sobre los valores 
definidos en el estudio, acomodándose a lo que actualmente devengan 
este tipo de profesionales, ubicados en las ciudades denominadas 
intermedias como la ciudad de Pereira. 
Tabla 30. Nivel salarial proyectado para profesional consultor contratado 
Tipo de 
consultor 
Salario Mes 20% 
Incremento  
Salario Mes 
Investigador $2.000.000.00 $400.000.00 $2.400.000.00 
Consultor sin 
especialización 
$2.333.333.00 $466.666.00 $2.799.999.00 
Consultor con 
especialización 
$3.000.000.00 $600.000.00 $3.600.000.00 
Consultor Junior $3.210.526.00 $642.105.00 $3.852.631.00 
Consultor Sénior $5.785.714.00 $1.157.142,80 $6.942.856.80 
Partners $7.000.000.00 $1.400.000.00 $8.400.000.00 
Consultor Master $8.086.957.00 $1.617.391.40 $9.698.348.40 
Fuente: El autor. 
 
Los datos obtenidos en la tabla anterior, nos sirven para el cálculo de la 
base salarial y los costos de prestación del servicio, se aclara que en 
principio la empresa será́ en su parte tanto administrativa como 
operativa atendida por los socios fundadores de la empresa consultora. 
 
A partir de lo anterior y como se ha definido en la estructura de la 
organización, la forma de contratación utilizada por la empresa para el 
profesional consultor será́ el contrato por prestación de servicios, 
definida como: 
 
“La prestación de servicios se refiere a la ejecución de labores basadas 
en la experiencia, capacitación y formación profesional de una persona 
en determinada materia. El contratista tiene autonomía e independencia 
desde el punto de vista técnico y científico, lo que constituye el 
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elemento esencial de este contrato. La vigencia del contrato es por el 
tiempo contratado para ejecutar un objeto específico.  
 
Este tipo de contratación es la más beneficiosa para las empresas como 
la que se pretende crear, la que como se expresó́ en la sentencia C- 
154/97 – Corte Constitucional: 
 
“Como contraprestación del servicio, el trabajador independiente o 
contratista recibirá́ una suma de dinero pagadera en los plazos definidos 
entre las partes y a la cual se le denomina “honorarios”. Se debe 
garantizar que el trabajador independiente realice la afiliación y aportes 
al sistema de seguridad social integral respectivos y teniendo en cuenta 
además la clase de riesgo correspondiente al contratante. Es importante 
mencionar que el contratante debe supervisar el pago por parte del 
contratado de todas las obligaciones de seguridad social a lugar (EPS, 
pensión, ARL) 
 
 
2.2.1.7. Promoción y Publicidad 
 
Se realiza cotización de diferentes medios publicitarios, para tener 
costos estimados en promoción y publicidad. 
  
Tabla 31. Promoción y Publicidad 
SERVICIO DESCRIPCIÓN CANT VALOR 
TOTAL 
Valla Publicitaria Valla en avenida,  alta, 
iluminación, 8,20m x 4,20m, 
sentido flujo 
1 $725.000 
Pauta Radial NOTAS PATROCINADAS DOS Y 
PUNTO, se pueden realizar 
informes de hasta 2 minutos 
pregrabados en las voces del 
anunciante. La disponibilidad 
de 2 notas por hora de 
programa y debe ser 
concertada con los 
coordinadores de producto. 
1 $2.500.000 
Volantes Publicitarios Volantes a color, presentación 
de servicios. 
1000 $150.000 
TOTAL $3.375.000 
Fuente: El autor 
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3. MODULO ORGANIZACIONAL 
 
 
3.1. ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL 
 
3.1.1. Análisis DOFA 
 
Como parte del análisis previo a la puesta en marcha del proyecto, se 
presenta a continuación la matriz DOFA generada a raíz de los 
diferentes análisis realizados en el mercado y demás información 
pertinente dentro de los estudios efectuados. 
 
Tabla 32. Matriz DOFA 
 
 
 
MATRIZ DOFA 
FORTALEZAS 
1. Conocimiento y experiencia en 
los procesos logísticos 
empresariales 
2. Nivel Alto en el manejo de 
tecnologías de la información y 
comunicación (TIC ́S) 
3. Capacidad para desarrollar 
interés y demostrar beneficios en 
el desarrollo de proyectos 
4. Conocimiento de experiencias 
exitosas de proyectos con base 
en buenas prácticas logísticas 
DEBILIDADES 
1. Falta de experiencia y 
conocimiento técnico en 
algunos procesos  
2. Capacidad de producción 
para la ejecución de 
proyectos 
3. Desconocimiento de la 
firma en el mercado 
4. Falta de presencia y 
cobertura en el mercado 
nacional 
OPORTUNIDADES 
1. Baja oferta de consultoría en 
logística en Pereira 
2. Apoyo a las Mi pymes por 
parte del gobierno y 
entidades privadas. 
3. Oferta en el mercado de 
profesionales con formación 
y experiencia técnica 
4. Alta oferta de empresas de 
promoción y medios 
audiovisuales.  
ESTRATEGIAS FO 
 
1. Aprovechar el mercado 
identificando clientes potenciales 
para brindar el servicio de 
consultoría en logística. 
2. Realizar en el área metropolitana 
de Pereira actividades de 
sensibilización aprovechando el 
conocimiento y la experiencia en 
Logística  
3. Buscar el beneficio de los 
diferentes medios audiovisuales, 
empresas públicas y privadas, 
agremiaciones y redes sociales 
para dar a conocer el servicio 
4. Aumentar el portafolio de 
productos, aprovechando la 
oferta de profesionales con 
conocimiento y experiencia en el 
mercado 
5. Identificar las oportunidades 
brindadas por el gobierno y otras 
entidades a las Pyme, con el fin 
de participar en procesos de 
contratación. 
 
ESTRATEGIAS DO 
 
1. Contratar personal 
profesional experto para 
suplir las necesidades de 
proyectos específicos, 
además de suplir la 
deficiencia en capacidad 
de producción  
2. Aprovechar la alta oferta 
promocional en el 
mercado a través de los 
medios y redes sociales 
para aumentar el 
conocimiento de la firma 
en el mercado. 
3. Hacer contratos con el 
sector público y privado, 
con el fin de que se 
conozca el trabajo de la 
empresa consultora. 
4. Beneficiarse con la oferta 
de profesionales en otras 
plazas para que nos 
representen y hagan 
apertura de mercado y 
conocimiento de la firma. 
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Continuación tabla 32 Matriz DOFA 
AMENAZAS 
1. Desconocimiento del 
concepto logístico y su 
importancia en la 
competitividad de la 
empresa en Pereira. 
2. Competencia directa e 
indirecta por parte de 
consultoras nacionales y 
locales. 
3. Poca inversión en la mejora 
continua a través de 
procesos de consultoría por 
parte de las Pyme regionales 
4. Falta de credibilidad y temor 
a compartir información por 
parte de las Pymes en la 
región. 
ESTRATEGIAS FA 
1. Realizar capacitaciones en 
logística aprovechando el 
conocimiento y la experiencia 
para aumentar el concepto 
logístico por parte del empresario 
del área metropolitana de Pereira 
2. Realizar gestiones para lograr 
integración con entidades 
públicas o privadas como Cámara 
de Comercio u otras entidades. 
3. Aprovechar nuestro conocimiento 
y experiencias logísticas en otras 
empresas para lograr la inversión 
en la mejora continua de los 
procesos logísticos de las Pyme 
de la región. 
4. Citar experiencias pasadas, 
cartas de agradecimientos y 
proyectos pasados como parte 
del conocimiento y experiencia, 
para compartir con los 
empresarios, logrando su 
credibilidad y confianza. 
5. Lograr con las anteriores 
estrategias la credibilidad y la 
confianza del empresario Pyme. 
ESTRATEGIAS DA 
1. Realizar fortalecimiento 
de marca mediante 
exposición de experiencia 
piloto y experiencias 
positivas en las que 
hayan participado con los 
empresarios. 
2. Aumentar la capacidad 
técnica y productiva a 
través de profesionales 
conocidos en la región, 
que impacten la 
percepción del 
empresario y por ende su 
credibilidad y confianza. 
3. Participar en eventos, 
ferias, actividades 
académicas, fortaleciendo 
la imagen y la 
credibilidad en el 
mercado. 
4. Hacer pequeños 
proyectos que impacten y 
que lleven a la 
generación de proyectos 
más rentables, 
aumentando la 
competencia frente a la 
competencia. 
Fuente: El autor. 
3.1.2. Organismos de Apoyo 
 
La empresa consultora aprovechará algunos organismos de apoyo, 
donde tienen conocimiento del trabajo efectuado por los directores de 
proyecto, entre otras organizaciones donde podemos aprovechar el 
apoyo a las empresas de servicio de la región, entre los cuales 
encontramos: 
 
Tabla 33. Lista de organismos de apoyo 
Empleos generados Dirección Contacto 
Universidad Libre de Pereira Sede Belmonte www.unilibrepereira.edu.co 
056 - 3155600 
Universidad Tecnológica de 
Pereira 
Sede la Julita www.utp.edu.co 
 
SENA Carrera 8ª No 26-79 Centro www.sena.edu.co 
056 – 3135800 
Cámara de Comercio de 
Pereira – Afiliado amigo 
Carrera 8ª calle 23 Centro. http://www.camarapereira.org.co 
 
Coomeva Eje Cafetero Carrera 8 # 23-52 
 
http://www.coomeva.com.co 
056 - 3169300 
FENALCO Risaralda Carrera 7a No.16-50 3er Piso http://www.fenalcorisaralda.com 
056 -3252543 
ANDI  http://www.andi.com.co 
Fuente: El autor 
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3.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
3.2.1. Estructura Organizacional 
 
La empresa a iniciar como fruto del presente proyecto es una empresa 
del sector servicios, ya que se pretenden realizar procesos de 
transferencia del conocimiento y asesoría a empresas interesadas en el 
mejoramiento continuo de sus procesos logísticos. 
 
El aspecto innovador más importante dentro del proceso de prestación 
además del manejo del concepto logístico, es la posibilidad de identificar 
estrategias competitivas para las empresas demandantes, basadas en la 
integración de los procesos con las demás áreas internas de la 
organización y los eslabones que componen sus cadenas de suministro. 
 
3.2.1.1. Socios 
 
La empresa estará constituida inicialmente por cuatro (4) socios, los 
cuales tendrán una participación de la siguiente manera: 
 
Ingeniera Industrial    Gina Alexandra Luna Carvajal 
Ingeniero Logístico   Javier Alexander Luna Ramírez 
Ingeniera Comercial    Elizabeth Carvajal Rodríguez 
Administradora de Empresas  Angie Stefania Luna Carvajal 
 
3.2.1.2. Naturaleza de la Empresa 
 
Se propone la creación de una empresa de consultoría enfocada en los 
procesos logísticos de las pequeñas y medianas empresas dentro del 
área metropolitana centro occidente (AMCO), cuya  actividad  económica  
se  enfocará  en  la  venta, comercialización y prestación  de servicios de 
consultoría. La empresa se ubicará en la Avenida 30 de Agosto, conjunto 
residencial Rincón de Unicentro cerca al Centro Comercial Unicentro.  La 
empresa  se  encargará  de  brindar  un servicio integral, que brinde: 
 
a) Confiabilidad 
b) Manejo ético de la información 
c) Imparcialidad 
d) Flexibilidad en la negociación 
e) Soluciones realistas y prácticas 
f) Integralidad 
g) Objetividad 
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h) Eficiencia 
 
Cumpliendo con los anteriores criterios dentro de la negociación, se 
cumplirá con la propuesta básica de servicio negociada y contratada con 
el cliente, así: 
 
a) Capacitación eficiente a cada uno de los involucrados en el 
proceso 
b) Propuesta de mejoramiento realistas, prácticas y alcanzables 
c) Implementación de acuerdo a lo definido dentro del plan de acción 
sugerido 
d) Planes de seguimiento 
e) Establecimiento de compromisos 
f) Mejora continua 
g) Identificación de nuevas acciones de mejoramiento 
 
El mercado al que se atenderá está conformado por las Pymes (pequeña 
y mediana empresa) área metropolitana centro occidente (AMCO) de la 
ciudad de Pereira, que tienen el interés, han realizado esfuerzos por 
implementar o desarrollar mejoras en sus procesos y solicitan el 
acompañamiento, el conocimiento y experiencia de especialistas, en 
este caso en los procesos logísticos. 
 
3.2.1.3. Junta Directiva 
 
Como empresa pequeña y nueva en la región, la junta directiva la 
componen los socios fundadores que la integran. 
 
3.2.1.4. Organigrama 
 
Para una empresa de consultorías, el talento humano es el recurso más 
importante y valioso para una empresa que preste servicios. La empresa 
contará inicialmente con dos directores de proyectos de consultoría, los 
cuales tendrán bajo su liderazgo la responsabilidad de la venta, 
comercialización la coordinación, puesta en marcha y ejecución de los 
proyectos y capacitaciones. Dos profesionales de apoyo destinados a las 
labores operativas de promoción, ventas, comercialización y labores de 
tipo administrativas y un profesional de apoyo, en este caso un contador 
con tarjeta profesional vigente, no vinculado directamente a la empresa 
y sus honorarios se pagarán por prestación de servicios. 
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Se manejará un organigrama circular que ayude al empoderamiento  de 
todas las personas involucradas con  la organización, cree un  sentido de 
pertenencia y compromiso hacia la empresa e incentive a las personas a 
trabajar por el cumplimiento de los objetivos. 
 
Ilustración 3. Organigrama 
 
Fuente: Autor. 
 
3.3. ASPECTOS LEGALES 
 
3.3.1. Constitución Empresa y Aspectos Legales 
 
3.3.1.1. Razón Social 
 
LUNA CONSULTORES S.A.S 
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La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es un nuevo tipo societario 
creado por la Ley 1258 de 2008, caracterizado por ser una estructura 
societaria de capital, con autonomía y tipicidad definida, regulada por 
normas de carácter dispositivo que permiten no solo una amplia 
autonomía contractual en el diseño del contrato social, sino además la 
posibilidad de que los asociados definan las pautas bajo las cuales han 
de gobernarse sus relaciones jurídicas. (Ver ANEXO 1 Estatutos Básicos 
Sociedad Por Acciones Simplificada) 
 
3.3.1.2. NIT 
 
Debido a que se trata de la creación de una empresa nueva el N.I.T. se 
encuentra en proceso de trámite. (Ver ANEXO 2 Documentación 
requerida para obtener el NIT) 
 
3.3.1.3. C.I.I.U 
 
Código C.I.I.U.  7020 - ACTIVIDADES DE CONSULTORÍA DE GESTIÓN 
 
Esta clase incluye: 
 
La prestación de asesoría, orientación y asistencia operacional a 
empresas y otras organizaciones sobre cuestiones de gestión, como la 
planificación estratégica y organizacional; temas de decisión de carácter 
financiero; objetivos y políticas de comercialización; planificación de la 
producción; políticas, prácticas y planificación de derechos humanos.  
 
• Los servicios que se prestan pueden abarcar asesoramiento, 
orientación y asistencia operativa a las empresas y a la administración 
pública en materia de: - Las relaciones públicas y comunicaciones. - Las 
actividades de lobby. - El diseño de métodos o procedimientos 
contables, programas de contabilidad de costos, procedimientos de 
control presupuestario. - La prestación de asesoramiento y ayuda a las 
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empresas y las entidades públicas en materia de planificación, 
organización, dirección y control, información administrativa, etcétera.  
 
• Las zonas francas, es decir, las unidades económicas que se dedican a 
la promoción, creación, desarrollo y administración del proceso de 
industrialización de bienes y la prestación de servicios destinados 
prioritariamente a los mercados externos.  
 
Esta clase excluye: 
 
• El diseño de software para contabilidad según las necesidades del 
cliente. Se incluye en la clase 6201, «Actividades de desarrollo de 
sistemas informáticos (planificación, análisis, diseño, programación y 
pruebas)».  
 
• El asesoramiento y la representación jurídicos. Se incluyen en la clase 
6910, «Actividades jurídicas».  
 
• Las actividades de contabilidad, teneduría de libros, auditoría y 
consultoría fiscal. Se incluyen en la clase 6920, «Actividades de 
contabilidad, teneduría de libros, auditoría financiera y asesoría 
tributaria».  
 
• Las actividades de arquitectura, ingeniería y otras actividades de 
asesoría técnica. Se incluyen en la clase 7110, «Actividades de 
arquitectura e ingeniería y otras actividades conexas de consultoría 
técnica».  
 
• Las actividades de publicidad. Se incluyen en la clase 7310, 
«Publicidad».  
 
• Las actividades de estudio de mercado y realización de encuestas de 
opinión pública. Se incluyen en la clase 7320, «Estudios de mercado y 
realización de encuestas de opinión pública».  
 
• Los servicios de consultoría sobre búsqueda de empleo. Se incluyen en 
la clase 7810, «Actividades de agencias de empleo».  
 
• Las actividades de consultoría de educación. Se incluyen en la clase 
8560, «Actividades de apoyo a la educación».  
 
93 
 
3.3.1.4. RUT 
 
Debido a que se trata de la creación de una empresa nueva el R.U.T. se 
encuentra en proceso de trámite. (Ver ANEXO 3 Documentación 
requerida para obtener el RUT). 
 
 
3.3.1.5. Constitución 
 
A continuación se presentan los pasos necesarios para registrar una 
empresa en Colombia 
 
Tabla 34. Procedimiento para registro de empresa 
Procedimiento para registro de empresa 
Paso 1 
 
Verificar la disponibilidad del nombre en la Cámara de Comercio. 
Paso 2 Presentar el acta de constitución y los estatutos de la sociedad en una notaría. 
Paso 3 Firmar escritura pública de constitución de la sociedad y obtener copias. 
Paso 4 Inscribir la sociedad y el establecimiento de comercio en el registro mercantil (en la 
Cámara de Comercio) 
Paso 5 Obtener copia del Certificado de existencia y Representación Legal en la Cámara de 
Comercio. 
Paso 6 Obtener número de identificación tributaria (NIT) para impuestos del orden nacional. 
Paso 7 Abrir una cuenta bancaria y depositar la totalidad del capital social. 
Paso 8 Inscribir libros de comercio ante la Cámara de Comercio. 
Paso 9 Inscribirse ante la Administración de Impuestos municipales. 
Paso 10 Obtener concepto favorable de uso del suelo de Planeación municipal o la Curaduría 
Urbana. 
Paso 11 Inscribir compañía ante Caja de Compensación Familiar, SENA e ICBF.  
Paso 12 Inscribir la compañía ante una Administradora de Riesgos Profesionales 
Paso 13 Inscribir empleados al sistema de pensiones. 
 
Paso 14 Inscribir empleados al sistema nacional de salud. 
Paso 15 Obtener certificado de higiene y sanidad de la Secretaria de Salud. 
Paso 16 Obtener certificado de Bomberos. 
Paso 17 Notificar apertura del establecimiento comercial a Planeación (enviar carta por correo) 
Fuente: El autor 
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3.3.1.6. Objetivo Social 
 
Contribuir con nuestro servicio y acompañamiento a que las pequeñas y 
medianas empresas de la región, aumenten su productividad 
competitividad, la rentabilidad y perdurabilidad en el mercado, para 
beneficio de sus inversionistas, empleados, familias y la comunidad 
entorno beneficiada. 
 
 
3.3.1.7. Composición Accionaria 
 
La empresa estará constituida inicialmente por cuatro (4) socios, los 
cuales tendrán una composición accionaria, así: 
 
Ingeniera Industrial    25%   
Ingeniero Logístico   25% 
Ingeniera Comercial    25% 
Administradora de Empresas  25% 
 
 
3.4. COSTOS ADMINISTRATIVOS 
 
3.4.1. Gastos de Personal 
 
En los primeros cinco años no se incurrirá en gastos de personal, cada 
uno de las personas directas e indirectas en la nómina correrán con los 
gastos de su propios ingresos. 
 
 
3.4.2. Gatos de Constitución Legal 
 
Los gastos de constitución legal, no se tendrán en cuenta dentro del 
estudio financiero, estos serán pagados por los accionistas sin retorno 
alguno de los mismos. 
 
 
3.4.3. Gastos Anuales de Administración 
 
En la tabla siguiente se observan los gastos de administración, teniendo 
en cuenta que no hay gastos de arrendamiento, ya que la operación 
inicial de la empresa se desarrollará en las instalaciones de los 
emprendedores. 
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Tabla 35. Gastos Anuales de Administración 
ADMINISTRACIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Personal 97.183.098 103.014.084 138.167.642 146.457.700 174.564.056 
Honorarios - - 10.000.000 11.000.000 12.100.000 
Papelería, aseo, 
otros 
300.000 315.000 330.750 347.288 364.652 
Arrendamiento - - - - - 
Servicios Públicos 4.020.000 4.221.000 4.432.050 4.653.653 4.886.335 
Depreciación 
Muebles/Enceres 
1.990.000 1.326.667 663.333 - - 
Depreciación 
Equipos/Tecnologí
a 
4.014.000 3.010.500 2.347.167 1.683.833 1.020.500 
Amortización 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 
Industria y 
comercio * 
35.232.000 35.232.000 42.630.720 51.583.171 62.415.637 
Seguros - - - - - 
TOTALES 142.839.098 147.219.250 198.671.662 215.825.645 255.451.180 
Fuente: El autor 
*Impuesto sobre ingresos netos 
  
96 
 
4. MODULO FINANCIERO 
 
En este capítulo se determina cuáles son las necesidades de inversión 
para la puesta en marcha de la empresa consultora, se especifica 
además el origen de la financiación del proyecto, pasando también por 
el cálculo y proyección de las ventas y costos, siendo pues un aspecto 
fundamental el correcto uso de los recursos monetarios existentes, ya 
que de los resultados de las inversiones de estos, se pueden generar 
ganancias o pérdidas para los inversionistas y demás interesados en el 
empresa. 
 
 
4.1. INGRESOS 
 
4.1.1. Fuentes de Financiación 
 
Inicialmente los recursos de financiación hacen parte de los recursos 
propios de los inversionistas, tal como se puede observar en la tabla de 
inversiones fijas que a continuación se presenta. 
 
Tabla 36. Inversiones Fijas 
 
Fuente: El autor 
 
 
4.1.1.1. Flujo de Caja 
 
El flujo de caja inicia con los tres millones de pesos ($3.000.000.00) 
definidos como capital de trabajo inicial. Para los próximos años los 
saldos iniciales se dan como resultado de las ventas efectuadas en cada 
uno de los periodos. El flujo de caja se presenta a continuación en la 
tabla siguiente. 
 
INVERSIÓN FIJA $6.004.000,00 MUEBLES/EQUIPOS DE COMPUTACION
INVERSIÓN DIFERIDA $3.000.000,00 ADECUACION, INSTALACION, COSTITUCION Y ESTUDIOS
CAPITAL DE TRABAJO $3.000.000,00 CAPITAL DE TRABAJO 
TOTAL INVERSIONES $12.004.000,00 TOTAL INVERSIONES 
INVERSION VALOR INVERSION DESCRIPCION
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Tabla 37. Flujo de Caja 
 
Fuente: El autor 
 
 
4.1.1.2. Estados de Resultados 
 
 
El estado de resultados nos muestra utilidad del ejercicio desde el 
primer año, lo anterior debido a la política de reducir al máximo los 
inventarios, el reducir los costos de infraestructura, transporte, 
compras, entre otros gastos de tipo administrativo. El estado de 
resultados se presenta en la tabla siguiente. 
 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
SaldoInicial $3.000.000 $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921
+Aportes $0 $0 $0 $0 $0
+VentasContad. $160.080.000 $184.092.000 $243.001.440 $320.761.901 $423.405.709
+Recup. Cartera $- $- $- $- $- 
+Rec.Créditoc.p. $- $- $- $- $- 
+Rec.Créditol.p. $- $- $- $- $- 
+Otros $- $- $- $- $- 
E.Disponible $163.080.000 $210.895.069 $287.217.487 $374.426.363 $539.395.630
-Inversionfija $- $- $- $- $- 
-ComprasCont. $- $- $- $- $- 
-PagosaProvee. $- $- $- $- $- 
-PagosaM.O.D. $- $- $- $- $- 
-PagosaC.G.F. $- $- $- $- $- 
-P. Gtos. Admon. $123.615.098 $129.424.619 $178.017.195 $192.496.902 $229.898.687
-P. Gtos. Ventas $9.661.833 $10.451.333 $11.319.783 $12.275.078 $13.325.903
-Pag.Créditoc.p. $- $- $- $- $- 
-Pag.Créditol.p. $- $- $- $- $- 
-P. Impuestos $0 $17.642.925 $22.531.582 $36.938.384 $85.587.355
-Otros $0 $35.509.558 $41.036.054 $74.409.382 $119.854.312
Total Egresos $133.276.931 $193.028.436 $252.904.614 $316.119.746 $448.666.258
Saldo Final $29.803.069 $17.866.633 $34.312.873 $58.306.617 $90.729.372
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Tabla 38. Estados de Resultados 
 
Fuente: El autor 
 
 
4.1.1.3. Balance Inicial y Proyectado 
 
 
A continuación se presenta el estado del balance general proyectado, el 
cual demuestra claramente el ejercicio desarrollado por la empresa. 
Cabe aclarar que de acuerdo a la política que establecen los socios 
inversionistas, se ha definido realizar una repartición de dividendos al 
final de los periodos en una proporción correspondiente al 50% de las 
utilidades acumuladas.  
 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas Netas $160.080.000 $184.092.000 $243.001.440 $320.761.901 $423.405.709
-Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta $160.080.000 $184.092.000 $243.001.440 $320.761.901 $423.405.709
-Gastos Operacionales $133.276.931 $139.875.953 $189.336.978 $204.771.980 $243.224.590
Gastos Administración $123.615.098 $129.424.619 $178.017.195 $192.496.902 $229.898.687
Gastos de Ventas $9.661.833 $10.451.333 $11.319.783 $12.275.078 $13.325.903
Utilidad Operacional $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921 $180.181.119
-Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de Impuesto $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921 $180.181.119
-Impuesto Renta 0 $17.642.925 $22.531.582 $36.938.384 $85.587.355
Utilidad después de Impuesto $26.803.069 $26.573.122 $31.132.880 $79.051.537 $94.593.764
-Reserva legal 0 0 0 0 0
`=Utilidad del ejercicio $26.803.069 $26.573.122 $31.132.880 $79.051.537 $94.593.764
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Tabla 39. Balance Inicial y Proyectado 
 
Fuente: El autor 
 
4.1.1.4. Calculo Tasa Interna de Retorno 
 
 
A continuación se presentan los datos tenidos en cuenta para el cálculo 
de la TIR:  
Tabla 40. Datos para la TIR 
Margen del Sector 50% 
Promedio del sector Financiero 5,75% 
Promedio de invertir en Finca Raíz, Acciones, Otros 20% 
Fuente: El autor 
ACTIVO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
CORRIENTE $3.000.000 $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921 $180.181.119
FIJO $6.004.000 $4.401.040 $2.454.480 $507.920 $435.360 $362.800
Muebles y enseres $1.990.000 $1.990.000 $1.990.000 $1.990.000 $1.990.000 $1.990.000
Equipos de computo $4.014.000 $4.014.000 $4.014.000 $4.014.000 $4.014.000 $4.014.000
Otros depreciables $0 $0 $0 $0 $0 $0
-Depreciación Acum. $0 -$6.004.000 -$4.337.167 -$3.010.500 -$1.683.833 -$1.020.500
DIFERIDO $2.390.000 $1.340.000 $1.140.000 $940.000 $740.000 $540.000
Gtos. adec.,const.,inst.estudios $1.000.000 $800.000 $600.000 $400.000 $200.000 $- 
Software $1.390.000 $540.000 $540.000 $540.000 $540.000 $540.000
TOTAL ACTIVO $11.394.000 $32.544.109 $47.810.527 $55.112.382 $117.165.281 $181.083.919
PASIVO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
CORRIENTE $0 $0 $17.642.925 $22.531.582 $36.938.384 $85.587.355
Proveedores $0 $0 $0 $0 $0 $0
Obligaciones Bancarias $0 $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos $0 $0 $17.642.925 $22.531.582 $36.938.384 $85.587.355
Gastos por pagar $0 $0 $0 $0 $0 $0
NO CORRIENTE $0 $0 $0 $0 $0 $0
Obligaciones Bancarias $0 $0 $0 $0 $0 $0
Otros $0 $0 $0 $0 $0 $0
DIFERIDO $0 $0 $0 $0 $0 $0
Anticipos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Otros $0 $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL PASIVO $0 $0 $17.642.925 $22.531.582 $36.938.384 $85.587.355
PATRIMONIO AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Aportes de capital $11.394.000 $25.000.000 $25.000.000 $25.000.000 $25.000.000 $25.000.000
Utilidades retenidas $0 $0 $26.803.069 $28.407.646 $32.828.843 $59.527.506
Utilidad del ejercicio $0 $26.803.069 $44.216.047 $53.664.462 $115.989.921 $180.181.119
Reserva legal Acumulada $0 $0 $0 $0 $0 $0
Dividendos por pagar $0 $35.509.558 $41.036.054 $74.409.382 $119.854.312
TOTAL PATRIMONIO $11.394.000 $51.803.069 $60.509.558 $66.036.054 $99.409.382 $144.854.312
PASIVO Y PATRIMONIO $11.394.000 $51.803.069 $78.152.483 $88.567.636 $136.347.766 $230.441.668
Caja y bancos $3.000.000 $0 $15.930.514 $43.793.063 $76.222.424 $151.417.162
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De acuerdo a lo definido por el Banco de la República, se ha definido 
una tasa de interés de las corporaciones financieras (TCC) del 5,75% en 
promedio, durante el último mes transcurrido de 2016.  
Se ha definido una TIO de 30% para este proyecto teniendo en cuenta 
los datos expresados en el anterior cuadro, ya que debido a que se trata 
de una nueva empresa se ha decidido por política tomar un porcentaje 
inferior al margen del sector.  
a) Valor presente neto  
VPN (al 30,0%) = $ 65.325.242,3  
El proyecto se considera viable, ya que a una TIO de 30% el VPN es de 
$ 65.325.242,3 lo cual según la metodología utilizada para la evaluación 
del presente proyecto, se considera aceptable, pero se debe tener en 
cuenta que los anteriores valores se han proyectado en el estado ideal 
del proyecto. 
TIR= 92%  
La tasa interna de retorno es del 92%, lo cual indica que el proyecto es 
bastante viable, ya que según las variables que se definieron para la 
evaluación financiera por lo cual se puede considerar una inversión 
beneficiosa a realizar.  
 
4.2. EGRESOS 
 
 
4.2.1. Egresos 
 
En este aparte de la información se presentarán los diferentes egresos 
que tiene el proyecto de la empresa consultora en el área metropolitana 
centro occidente de la ciudad de Pereira. 
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4.3. CAPITAL DE TRABAJO 
 
4.3.1. Capital de Trabajo 
 
El capital de trabajo necesario para la operación normal de la empresa, 
por tal motivo los inversionistas estarán pendiente de este rubro, para 
no descapitalizar la empresa y que esta se sostenga frente a la gran 
competencia que puede presentarse en el mercado. 
 
 
4.4. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 
 
Para conocer los posibles comportamientos del mercado para la empresa 
de consultoría, se realiza tres escenarios: 
Tabla 41. Escenarios 
ESCENARIOS CUMPLIMIENTO 
Pesimista 80% 
Ideal 100% 
Optimista 120% 
Fuente: El autor 
La Tasa Interna de Retorno (TIR) se utiliza para decidir sobre la 
aceptación o rechazo del proyecto, de acuerdo a esta investigación se 
tomó a una TIO de 30% y el VPN es de $ 65.325.242,3, el cual es 
aceptable y se proyectó en el escenario Ideal. 
 
4.4.1. Escenario Pesimista 
 
Tabla 42. Proyección de Ventas para el Escenario Pesimista 
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Netas   80.040.000     92.046.000   121.500.720   160.380.951   211.702.855  
Fuente: El autor 
En el escenario pesimista, se tiene en cuenta una penetración del 
mercado del 80%, con respecto a la proyectada en el balance ideal. 
Donde se identifica el aumento en las ventas año tras año. 
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4.4.2. Escenario Ideal 
 
Tabla 43. Proyección de Ventas para el Escenario Ideal. 
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Netas  160.080.000   184.092.000   243.001.440   320.761.901   423.405.709  
Fuente: El autor 
En el escenario ideal, se calculó con base en la investigación de 
mercados realizada, la cual confirma que es un proyecto óptimo y con 
un crecimiento en la penetración del mercado moderado. 
 
4.4.3. Escenario Optimista 
Tabla 44. Proyección de Ventas para el Escenario Optimista. 
 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ventas Netas  192.096.000   220.910.400   291.601.728   384.914.281   508.086.851  
Fuente: El autor 
Para el cálculo del escenario optimista, se tomó un aumento en la 
penetración del mercado del 20% superior al presupuestado en la 
investigación, por lo tanto se aumenta las ventas cada año. 
 
4.4.4. Variaciones según los escenarios 
Tabla 45. Variaciones según Escenarios 
AÑO ESCENARIO 
PESIMISTA 
ESCENARIO IDEAL 
ESCENARIO 
OPTIMISTA 
1 128.064.000  160.080.000  192.096.000  
2 147.273.600  184.092.000  220.910.400  
3 194.401.152  243.001.440  291.601.728  
4 256.609.521  320.761.901  384.914.281  
5 338.724.567   423.405.709  508.086.851  
CUMPLIMIENTO 80% 100% 120% 
Fuente: El autor 
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Las variaciones en los escenarios se calcularon con los cumplimientos 
relacionados, a una TIR del 92% y una TIO del 30%, ya que como es un 
servicio los gastos operacionales van de acuerdo a las ventas realizadas. 
Aunque en el escenario pesimista se ve una disminución en las ventas 
netas, es rentable para la empresa de consultoría debido a que se trata 
de abrir mercado en el área metropolitana.3147500 
 
  
 5. MODULO OPERATIVO 
 
 
5.1. PLAN OPERATIVO 
 
5.1.1. Cronograma de Actividades 
 
Tabla 46. Plan Operativo 
ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN RESPONSABLE 
PRELIMINAR 
Estrategia corporativa, definición de 
objetivos, misión, visión de la empresa, 
conformación del equipo de trabajo 
GERENCIA 
PUBLICIDAD Y 
MERCADEO 
Llevar a cabo las actividades necesarias 
para publicitar la empresa y darle a 
conocer a los clientes potenciales el 
servicio que se presta, creación de la 
página web. Anuncios en revistas 
empresariales, entre otros.  
COMERCIAL 
SOLICITUD DE 
SERVICIO 
El cliente por medio de la página web, por 
teléfono o de manera presencial 
manifiesta su interés en recibir el servicio 
prestado por la empresa consultora. 
ASISTENTE DE 
GERENCIA 
ASIGNACIÓN DEL 
CLIENTE AL 
CONSULTOR 
Se evalúan las características del cliente y 
de los consultores disponibles para prestar 
el servicio, y se asignara el que más se 
acople a las necesidades del cliente. 
 
GERENCIA Y 
ASISTENTE DE 
GERENCIA 
CONFIRMACIÓN DEL 
SERVICIO 
Se contacta al cliente para confirmarle las 
condiciones en las que se prestara el 
servicio, quien los consultará, el número 
de horas que trabajaremos en la 
consultoría, entre otras, el cliente puede 
aceptar o rechazar el servicio 
ASISTENTE DE 
GERENCIA 
ACORDAR 
CONDICIONES CON 
EL CONSULTOR 
se realiza la primera reunión entre el 
consultor y el cliente, donde se acordara 
el momento y el lugar para la prestación 
del servicio 
 
GERENCIA Y 
CONSULTOR 
DIAGNOSTICO DE 
LA EMPRESA DEL 
CLIENTE 
El consultor realiza tras la primera reunión 
con el cliente y recolección de la 
información relacionada un primer 
diagnóstico de las necesidades específicas 
CONSULTOR 
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Continuación de la Tabla No. 46 
ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN RESPONSABLE 
PAGO INICIAL DEL 
SERVICIO 
De acuerdo a las políticas de cartera de la 
empresa, el cliente deberá realizar la 
cancelación del 40% de la inversión total 
del servicio para continuar el proceso. 
GERENCIA 
PREPARACIÓN 
SEMINARIO 
GENERAL 
Se coordinará y prepara la logística para 
el primer seminario dirigido a los 
empleados de la empresa, incluye todo lo 
referente al evento 
OPERATIVO 
SEMINARIO 
GENERAL 
Se realizará una capacitación a los 
empleados en cuanto al tema y la 
importancia del mismo, enfocadas en la 
misma empresa.  
CONSULTOR Y 
OPERATIVO 
PLANIFICACIÓN DE 
MEDIDAS 
Una vez hayan reconocido las 
necesidades del cliente se procederá a 
planificar la medidas concretas que 
pueden llevarse a cabo para mejorar los 
puntos débiles en el área o para crear 
procesos nuevos que permitan a la 
empresa del cliente alcanzar una ventaja 
competitiva. 
CONSULTOR 
INFORME 
PRELIMINAR 
Se hace la presentación de un informe 
preliminar el que se expongan las 
principales sugerencias hechas por el 
consultor de acuerdo a lo observado. 
CONSULTOR 
SEGUNDO PAGO 
Se hará el pago del 30% del servicio una 
vez se haya entregado el informe 
preliminar al cliente 
GERENCIA 
APLICACIÓN 
Incluye la capacitación de la personas 
más influyentes dentro de la empresa en 
el tema consultado, para garantizar que 
las sugerencias realizadas puedan ser 
aplicadas sin problemas 
CONSULTOR Y 
OPERATIVO 
TERMINACIÓN 
entrega del informe final y estrategias 
para su posible seguimiento 
CONSULTOR 
CERTIFICADO 
Se hace la entrega de un certificado que 
demuestre que el cliente recibió la 
consultoría de la empresa 
OPERATIVO Y 
ASISTENTE DE 
GERENCIA 
PAGO FINAL 
En este punto se realizará el pago final 
del servicio, se cancelara en 30% 
restante del total del servicio 
GERENCIA 
Fuente: El autor. 
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5.2. METAS SOCIALES 
 
5.2.1. Metas Sociales del Plan de Negocio 
 
Para LUNA CONSULTORES S.A.S el plan de Responsabilidad Social 
Empresarial agrupa tres dimensiones definidas por la organización con 
las cuales se pretende mejorar la calidad de vida de sus colaboradores y 
sus familias, contribuir al medio ambiente y a generar valor compartido 
en la sociedad. 
 
5.2.2. Responsabilidad Social Empresarial 
Nuestro enfoque: 
 
a) Responsabilidad Social con nuestra gente y sus familias: 
 
Nuestros lineamientos de responsabilidad social inician en casa, por tal 
motivo se unen cuatro profesionales provenientes de una misma familia 
para el montaje y la puesta en marcha de una empresa consultora en la 
ciudad de Pereira, a partir de ello, se vean beneficiadas sus familias y 
las de todos aquellos que participen directa o indirectamente en el 
proceso. 
 
b) Responsabilidad Social con el Medio Ambiente: 
 
La empresa consultora reconocerá la importancia de consolidarnos como 
una empresa sostenible, que haga una administración efectiva de los 
recursos y generando un menor impacto en el medio ambiente  
 
c) Responsabilidad Social, compromiso con la sociedad: 
 
La empresa LUNA CONSULTORES S.AS. Focalizará sus esfuerzos en 
construir valor compartido y diferenciador, siendo una empresa más 
incluyente y respetuosa del individuo, la comunidad y las 
organizaciones. 
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6. IMPACTO 
 
 
6.1. IMPACTO ECONÓMICO 
 
En el presente siglo las organizaciones juegan un papel importante en la 
economía, en la política, en la cultura, la sociedad, en el entorno y en el 
medio ambiente; exigiendo las constante y dinámica interacción con su 
entorno, con las diferentes cadenas de abastecimiento que la integran y 
con cada uno de los eslabones que hacen parte de su entorno 
empresarial competitivo. Por tal motivo la exigencia empresarial en el 
actual entorno cambiante y competitivo, no solo exige a las pequeñas y 
medianas empresas, fortalezas a nivel de su productividad y a nivel 
comercial, sino también una buena gestión en sus procesos logísticos 
como factor de competitividad y de rentabilidad. 
 
A partir de lo anterior, la empresa “LUNA CONSULTORES S.A.S.” 
contribuirá con sus servicios a mejorar económicamente las empresas a 
las cuales preste la asesoría, las cuales generarán empleo, poder 
adquisitivo en las personas, consumo con respecto a la satisfacción de 
sus necesidades y por ende mayor dinámica de los diferentes sectores 
de la economía. 
 
 
6.2. IMPACTO SOCIAL 
 
A través de nuestros servicios, nos encaminaremos a maximizar los 
impactos positivos que nuestro negocio tiene sobre la sociedad, 
fomentando la confianza y la transparencia tanto en las empresas 
privadas consultadas y empresas del sector público donde tengamos 
participación.  
 
 
6.3. IMPACTO REGIONAL  
 
Sin duda alguna el proyecto tiene un impacto regional dentro del área 
metropolitana centro occidente (AMCO) de Pereira; ya que se propone la 
creación de una empresa de consultoría enfocada en los procesos 
logísticos de las pequeñas y medianas empresas, propendiendo por el 
mejoramiento continuo de los procesos de dichas empresas, 
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contribuyendo a su crecimiento, productividad, competitividad y sobre 
todo perdurabilidad en el mercado.  
 
 
 
6.4. IMPACTO AMBIENTAL 
 
Las metas sociales de la empresa estarán encaminadas a contribuir con 
nuestra consultoría, para que las empresas incorporen mejora en sus 
procesos, direccionados a una estrategia de sostenibilidad para reducir 
las emisiones de carbono.  
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7. RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
Este proyecto corporativo, denominado “Plan de negocios para la 
creación de una empresa de consultoría enfocada en los procesos 
logísticos de las pequeñas y medianas empresas dentro del área 
metropolitana centro occidente (AMCO), es el resultado de la 
experiencia profesional de su emprendedora, la cual parte de la 
necesidad de crear su propia empresa, visualizando la oportunidad en el 
mercado de crear una empresa consultora especializada en procesos 
logísticos. 
 
Desde la empresa “LUNA CONSULTORES S.A.S. se realizarán servicios 
de consultoría a las Pyme de la región, brindando la confianza, la 
transparencia y el uso de buenas prácticas, lo que hace posible una 
diferenciación del servicio con el objetivo de construir imagen 
corporativa de la empresa. 
 
La autora del proyecto ha trabajado durante los últimos cinco años en el 
sector de logística, formándose como ingeniera industrial, lo que ha 
permitido conocer muchos elementos vinculados con los procesos de 
aprovisionamiento, producción, comercial, distribución, devoluciones y 
todos aquellos procesos inmersos en la cadena de suministro de las 
empresas. 
 
La clientela potencial de “LUNA CONSULTORES S.A.S.” es la siguiente: 
 
Pequeñas empresas 
Medianas empresas 
 
7.1. MODULO DE MERCADOS 
 
7.1.1. Concepto del Negocio 
 
La concepción de la empresa es una propuesta novedosa, máxime, 
cuando el mismo estudio realizado por el SENA en el 2006, sumado a la 
información primaria recogida a través del instrumento y la información 
secundaria sobre el mercado, augura un futuro promisorio por la falta de 
empresas consultoras especializadas en el mercado regional que 
satisfagan sobretodo el mercado de las pequeñas y medianas empresas. 
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7.1.2. Potencial del Mercado 
 
En el área metropolitana centro occidente (AMCO) específicamente la 
ciudad de Pereira, existe un número considerable de empresas que se 
encuentran clasificadas como pequeñas y medianas empresas, las 
cuales demandan apoyo y acompañamiento en los procesos logísticos 
operativos, tácticos y estratégicos que sirven de soporte a las áreas 
comerciales, administrativas y comerciales. Lo anterior muestra un gran 
potencial para la adquisición de proyectos que direccionen la empresa a 
lo logro de sus objetivos comerciales y económicos. 
 
 
7.1.3. Ventajas Competitivas 
 
El elemento diferenciador respecto a la competencia reside en el 
conocimiento logístico, la aplicación de buenas prácticas y sobre todo 
enfocado en un concepto de logística que diagnostique y al mismo 
tiempo presente propuestas de mejoramiento a las empresas basada en 
la integración y cohesión de los diferentes eslabones de sus cadenas de 
suministro. Esto último significa, que muchas de las soluciones a los 
problemas presentados en las empresas, se encuentran en los socios 
comerciales que componen su cadena de suministro. 
 
Los factores de éxito en los que se basará el proyecto son los 
siguientes: 
 
1. Confiabilidad información 
2. Imparcialidad 
3. Flexibilidad negociación 
4. Soluciones realistas/practicas 
5. Integralidad 
6. Objetividad 
7. Eficiencia 
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7.1.4. Análisis del Costo del Servicio 
 
Como se mencionó en el análisis del servicio, el costo del servicio se 
deriva de los propios consultores tanto internos como externos. Al 
prestar un servicio de consultoría como el ofrecido por la empresa, este 
se basa más en la disposición, la confianza, el respaldo, el conocimiento, 
la experiencia, el trato con el cliente, la actitud y la pro-actividad a 
brindar soluciones y respuestas a las necesidades identificadas y a la 
propuesta básica del servicio definida por con el cliente en el contrato. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 1. Encuesta de la Muestra 
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ANEXO 2. Ficha Técnica 
 
 
 
FICHA TÉCNICA DE SERVICIOS 
PROFESIONALES DE CONSULTORÍA 
EMPRESARIAL 
 
FICHA TECNICA No.  FECHA __ / __ / ____ VERSIÓN 001 
 
OBJETIVO ALCANCE 
  
 
CARACTERISTICAS DEL SERVICIO 
 
 
SERVICIOS REALIZADOS 
CLIENTE 
 
SERVICIO 
 
REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE 
TIEMPO TOTAL SERVICIO  HORAS 
 
PROFESIONALES / 
CONSULTORES 
FORMACIÓN Y 
COMPETENCIAS 
EXPERIENCIA 
   
 
INSUMOS NECESARIOS POR EMPLEAR 
  
  
 
INDICADORES DEL PROCESO 
 
 
INFORMACIÓN COMPLEMETARIA 
 
 
REALIZADO POR REVISADO POR APROBADO POR 
 
 
 
 
FECHA: __ /__ /____ 
 
 
 
 
FECHA: __ /__ /____ 
 
 
 
 
FECHA: __ /__ /____ 
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ANEXO 3. Estatutos Básicos Sociedad Por Acciones Simplificada 
 
Estatutos Básicos Sociedad por Acciones Simplificada 
 
 
CIUDAD Y FECHA DE EMISIÓN DEL DOCUMENTO, 15 de marzo de 2016 
 
Por medio del presente documento privado, i REDACCIÓN EMISORESii 
iiiivvviviiviiiixxxixiixiiixivxvxvixviixviiixixxxxxixxiixxiiixxivxxvxxvi 
xxviiNOMBRExxviii 
IDENTIFICACIÓN 
xxixDOMICILIOxxx Tipo de 
Identificación 
Número Lugar de 
Expedición 
xxxiNOMBRE DEL 
CONSTITUYEN
TExxxii 
TIPO DE 
IDENTIFICACI
ÓN 
NÚMERO DE 
IDENTIFICACI
ÓN 
LUGAR DE 
EXPEDICI
ÓN DEL 
DOCUMEN
TO 
DOMICILIO 
DE LA 
PERSONA 
CONSTITUYEN
TE 
 
SELECCIONAR REDACCIÓN DOCUMENTO  con la firma de este documento 
SELECCIONAR REDACCIÓN DOCUMENTO voluntad de constituir una sociedad 
comercial del tipo: Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), la cual se regirá por 
los siguientes estatutos: 
 
Capítulo I 
Nombre, Nacionalidad, Domicilio, Objeto y Duración de la Sociedad 
Artículo 1. Nombre, nacionalidad y domicilio. 
La sociedad se denominaxxxiiiNOMBRE DE LA SOCIEDADxxxivSAS. Es una sociedad 
comercial por acciones simplificada, de nacionalidad colombiana. El domicilio 
principal de la sociedad es la ciudad dexxxvDOMICILIO DE LA SOCIEDAD.xxxviLa 
sociedad podrá crear sucursales, agencias y establecimientos por decisión de su 
Asamblea General de Accionistas. 
Artículo 2. Objeto: 
xxxviixxxviiixxxixxlxlixliixliiixlivxlvxlvixlviixlviiixlixlliliiliiilivlvlvilviilviiilixlxlxilxiilxiiilxivlxvlxvilxviilxviiilxix 
lxxLa sociedad puede realizar, en Colombia y en el exterior 
cualquier actividad lícita, comercial o civil 
Artículo 3. Duración.lxxi  
La sociedad tendrá vigencia indefinida. lxxii 
Capítulo II 
Capital y Acciones 
Artículo 4. Capital Autorizado, Suscrito y Pagadolxxiii 
VALOR NOMINAL DE LAS ACCIONES 
$ DIGITAR VALOR NOMINAL DE LAS 
ACCIONES (EN NÚMEROS) 
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CLASE DE ACCIONES Nominativas y Ordinarias 
 
lxxiv CAPITAL AUTORIZADO lxxv 
No. DE ACCIONES lxxviVALOR TOTALlxxvii 
NÚMERO DE ACCIONES 
AUTORIZADAS 
lxxviiiVALOR TOTAL CAPITAL 
AUTORIZADOlxxix 
 
lxxxCAPITAL SUSCRITOlxxxi 
lxxxiiNo. DE ACCIONESlxxxiii lxxxivVALOR TOTALlxxxv 
lxxxviNÚMERO DE ACCIONES 
SUSCRITASlxxxvii 
lxxxviiiVALOR CAPITAL SUSCRITOlxxxix 
 
xcCAPITAL PAGADOxci 
xciiNo. DE ACCIONESxciii xcivVALOR TOTALxcv 
NÚMERO DE ACCIONES PAGADAS xcviVALOR DEL CAPITAL PAGADOxcvii 
 
Artículo 5. Derechos derivados de cada acción.  
Cada acción nominativa confiere los siguientes derechos a su propietario: a) El de 
deliberar y votar en la Asamblea de Accionistas de la Sociedad; b) El de percibir 
una parte proporcional a su participación en el capital de la sociedad de los 
beneficios sociales establecidos por los balances de fin de ejercicio; c) El de 
negociar las acciones con sujeción a la ley y a los estatutos; d) El de inspeccionar 
libremente los libros y papeles sociales, dentro de los cinco (5) días hábiles 
anteriores a la fecha en que deban aprobarse los balances de fin de ejercicio, en 
los eventos previstos en el artículo 20 de la ley 1258 de 2008; y e) El de recibir, en 
caso de liquidación de la sociedad, una parte proporcional a su participación en el 
capital de la sociedad de los activos sociales, una vez pagado el pasivo externo de 
la sociedad. 
                                                                       Capítulo III. 
                   Dirección, Administración, Representación y Revisoría Fiscal de la 
Sociedad 
Artículo 6. Órganos Sociales:  
La dirección de la sociedad es ejercida por la Asamblea General de Accionistas o, 
de modificarse su composición accionaria en tal sentido y de conformidad con la 
ley, lo será por su único accionista. La administración y representación legal está a 
cargo del Representante legal.  
Artículo 7. Dirección de la Sociedad: Asamblea General de Accionistas.  
La Asamblea se compone de los accionistas inscritos en el Libro de Registro de 
Acciones, o de sus representantes o mandatarios reunidos en el domicilio social o 
fuera de él,  con el quórum y en las condiciones previstas en estos estatutos y en 
la ley. La asamblea ejerce las funciones previstas en el artículo 420 del Código de 
Comercio. La asamblea será convocada por el representante legal mediante 
comunicación escrita que incluirá el orden del día correspondiente a la reunión 
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convocada,  dirigida a cada accionista con una antelación mínima de cinco (5) días 
hábiles. Para deliberar en cualquier tipo de reunión,  se requerirá de uno o varios 
accionistas que representen cuando menos la mitad más una de las acciones 
suscritas. En cualquier tipo de reunión, la mayoría decisoria estará conformada por 
el voto favorable de un número singular o plural de accionistas que represente al 
menos la mitad más una de las acciones presentes. Se podrán realizar reuniones 
por comunicación simultánea o sucesiva y por consentimiento escrito. 
Artículo 8. Administración y Representación Legal de la Sociedad  
La administración y representación legal de la sociedad está en cabeza del 
representante legal, quien tendrá un suplente que podrá reemplazarlo en sus 
faltas absolutas, temporales o accidentales 
La representación legal puede ser ejercida por personas naturales o jurídicas, la 
Asamblea General de Accionistas, designará a los representantes legales por el 
período que libremente determine o en forma indefinida, si así lo dispone, y sin 
perjuicio de que los nombramientos sean revocados libremente en cualquier 
tiempo. 
Artículo 9. Facultades de los representantes legalesxcviii 
xcixcciciiciiicivcvcvicviicviiicixcxcxicxii 
cxiiiLos representantes legales pueden celebrar o ejecutar todos los actos y 
contratos comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente 
con la existencia y funcionamiento de la sociedad. 
Artículo 10. Revisoría Fiscal.  
La sociedad no tendrá Revisor Fiscal mientras no esté obligada por la Ley. De 
llegar a encontrarse en los supuestos legales que hacen obligatoria la provisión de 
dicho cargo, se procederá a la designación por parte de la asamblea general de 
accionistas, y su nombramiento se efectuará con posterioridad a la constitución de 
la sociedad. 
CAPÍTULO IV 
Estados Financieros, Reservas y Distribución de Utilidades 
Artículo 11. Estados Financieros y Derecho de Inspección.  
La sociedad tendrá ejercicios anuales y al fin de cada ejercicio social, el 31 de 
diciembre, la Sociedad deberá cortar sus cuentas y preparar y difundir estados 
financieros de propósito general de conformidad con las prescripciones legales y 
las normas de contabilidad establecidas, los cuales se someterán a la 
consideración de la Asamblea de Accionistas en su reunión ordinaria junto con los 
informes, proyectos y demás documentos exigidos por estos estatutos y la ley.  
Tales estados, los libros y demás piezas justificativas de los informes del 
respectivo ejercicio, así como éstos, serán depositados en las oficinas de la sede 
principal de la administración, con una antelación mínima de cinco (5) días hábiles 
al señalado para su aprobación.  
Artículo 12. Reserva Legal:  
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De las utilidades líquidas de cada ejercicio la sociedad destinará anualmente un 
diez por ciento (10%) para formar la reserva legal de la sociedad hasta completar 
por lo menos el cincuenta por ciento (50%) del capital suscrito.  
Artículo 13. Utilidades, Reservas y Dividendos.  
Aprobados los estados financieros de fin de ejercicio, la Asamblea de Accionistas 
procederá a distribuir las utilidades, disponiendo lo pertinente a reservas y 
dividendos. La repartición de dividendos se hará en proporción a la parte pagada 
del valor nominal de las acciones. El pago del dividendo se hará en efectivo, en las 
épocas que defina la Asamblea de Accionistas al decretarlo sin exceder de un año 
para el pago total; si así lo deciden los accionistas en Asamblea,  podrá pagarse el 
dividendo en forma de acciones liberadas de la misma sociedad. En este último 
caso, no serán aplicables los artículos 155 y 455 del Código de Comercio. 
capítulo V 
Disolución y Liquidación 
Artículo 14. Causales de Disolución.  
La sociedad se disolverá ante la ocurrencia de cualquiera de las siguientes 
causales: 
 or vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que 
fuera prorrogado mediante documento inscrito en el registro mercantil antes de su 
expiración. 
Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social. 
Por la iniciación del trámite de liquidación judicial. 
Por las causales previstas en los estatutos. 
Por la voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisión del 
accionista único. 
Por orden de autoridad competente. 
Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo de 
cincuenta por ciento del capital suscrito. 
Artículo 15. Liquidación.  
Llegado el caso de disolución de la sociedad, se procederá a la liquidación y 
distribución de los bienes de acuerdo con lo prescrito en la ley en relación con las 
sociedades de responsabilidad limitada. 
Artículo 16. Liquidador.  
Hará la liquidación la persona o personas designadas por la Asamblea de 
Accionistas. Si no se nombrara liquidador, tendrá carácter de tal del 
Representante Legal.  
Artículo 17. Sujeción a las Normas Legales.  
En cuanto al desarrollo y término de la liquidación, el liquidador o los liquidadores 
se sujetarán a las normas legales vigentes en el momento de efectuarse la 
liquidación. 
Capítulo VI 
Resolución de Conflictos 
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Artículo 18.  Arbitramento.  
Todas las diferencias que ocurran a los accionistas entre sí, o con la sociedad o 
sus administradores, en desarrollo del contrato social o del acto unilateral, incluida 
la impugnación de determinaciones de asamblea o junta directiva con fundamento 
en cualquiera de las causas legales, será resuelta por un tribunal arbitral 
compuesto por SELECCIONE LA CANTIDAD DE ARBITROS en SELECCIONE EL 
TIPO DE ARBITRAJE, designados por el Centro de Arbitraje y Conciliación de la 
Cámara de Comercio de Bogotá. El tribunal sesionará en el Centro antes 
mencionado y se sujetará a las tarifas y reglas de procedimiento vigentes en él 
para el momento en que la solicitud de arbitraje sea presentada.   
Capítulo VII 
Remisión 
Artículo 19. Remisión Normativa.  
De conformidad con lo dispuesto en los artículos 4 del Código de Comercio y 45 
de la ley 1258 de 2008, en lo no previsto en estos estatutos la sociedad se regirá 
por lo dispuesto en la ley 1258 de 2008; en su defecto, por lo dispuesto en las 
normas legales aplicables a las sociedades anónimas; y en defecto de éstas, en 
cuanto no resulten contradictorias, por las disposiciones generales previstas en el 
Título I del libro Segundo del Código de Comercio.  
 
Capítulo VIII 
Disposiciones Transitorias 
Artículo 1. Transitorio. Nombramientos. 
Hasta cuando la Asamblea disponga lo contrario, sin perjuicio de las facultades de 
elección y remoción consagradas es estos estatutos, se hacen los siguientes 
nombramientos: 
Representante LegalcxivSELECCIONE EL TIPO DE REPRESENTANTE LEGAL  cxv 
Se designa en este cargo a: REDACTAR EL NOMBRE Y APELLIDOS DEL 
REPRESENTANTE LEGAL, identificado con la SELECCIONAR EL TIPO DE 
IDENTIFICACIÓN No. REDACTAR EL NÚMERO DE IDENTIFICACIÓN de 
SELECCIONAR EL LUGAR DE EXPEDICIÓN DEL DOCUMENTO DE 
IDENTIFICACIÓN. 
La persona designada como Representante Legal SELECCIONE EL TIPO DE 
REPRESENTANTE LEGAL MODO DE ACEPTACIÓN DEL CARGO 
cxvicxviicxviiicxixcxxcxxicxxiicxxiiicxxivcxxvcxxvicxxviicxxviiicxxixcxxxcxxxi
 
Firma 
cxxxiiNOMBRE DEL CONSTITUYENTE 
IDENTIFICACIÓN DEL CONSTITUYENTE 
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ANEXO 4. Documentación Requerida para Sacar el NIT. 
 
1 
Si la documentación se encuentra completa, por medio del 
web service la DIAN realizará la asignación del NIT definitivo y 
entregará para impresión en la Cámara de Comercio el formato 001 
correspondiente al RUT que será impreso una única vez por el 
colaborador de la CCB. De esta manera se elimina el requisito de la 
apertura de una cuenta en una entidad financiera y la generación del 
formato 1648 con un NIT provisional.  
1.1.1.1.1 Requisitos para personas naturales: 
o Formulario impreso del Registro Único Tributario (RUT), 
diligenciado a través del portal de la U.A.E. Dirección de 
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) que contenga la 
anotación “PARA TRÁMITE EN CÁMARA”. 
o Presentar el original y una fotocopia del documento de identidad 
del solicitante. Cuando el trámite se realice a través de 
apoderado, original y fotocopia del documento de identidad del 
apoderado y fotocopia del documento de identidad del 
poderdante; original del poder especial o copia simple del poder 
general, junto con la certificación de vigencia del mismo expedida 
por el notario, cuando el poder general tenga una vigencia mayor 
de seis (6) meses. 
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1.1.1.1.2 Requisitos para personas jurídicas: 
o Formulario impreso del Registro Único Tributario (RUT), 
diligenciado a través del portal de la DIAN que contenga la 
leyenda “PARA TRÁMITE EN CÁMARA”. 
o Presentar el original y una fotocopia del documento de identidad 
del representante legal. Cuando el trámite se realice a través de 
apoderado, original y copia del documento de identidad del 
apoderado y fotocopia del documento de identidad del 
poderdante; original del poder especial o copia simple del poder 
general, junto con la certificación de vigencia del mismo expedida 
por el notario, cuando el poder general tenga una vigencia mayor 
de seis (6) meses. 
 2 
1.1.1.1.2.1 Tenga en cuenta que para los dos casos es necesario 
verificar: 
o El correcto diligenciamiento de la información registrada en el 
formulario del Registro Único Tributario (RUT). 
o Que la fotocopia del documento de identidad corresponda al 
original que se exhibe. 
o Que quien solicite el trámite sea la persona natural que se 
matricula o el apoderado debidamente facultado. 
o Que la dirección suministrada en el formulario del RUT coincida 
con aquella diligenciada en el formulario RUES. 
Http://www.ccb.org.co/Cree-su-empresa/Inicie-su-
empresa/Procedimiento-expedicion-del-NIT 
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ANEXO 5. Documentación Requerida para Obtener el RUT. 
 
Documentos Requeridos para Formalizar el Registro Único Tributario - 
RUT 
 
Los documentos presentados a continuación son necesarios en el momento de 
la formalización del Registro Único Tributario – RUT.  De su presentación 
depende el éxito de su trámite. 
Recuerde que para la formalización del Registro Único Tributario - RUT se 
requiere de la presentación personal del interesado, en caso de no poder 
presentarse ante la administración, puede hacerlo a través de un tercero 
debidamente autorizado, mediante escrito autenticado ante Notario. (Art. 2 y 3 
Resol. 1887 de 22 de Febrero de 2007) 
Cuando envié a un autorizado, es necesario que lo documente respecto al 
trámite a realizar, (actualización de información que no esté contenida en el 
Certificado de Cámara de Comercio y que llegue a ser necesaria como: 
teléfonos, nuevas responsabilidades, códigos de actividades 
económicas,  tarjeta profesional de nuevos revisores fiscales o contadores, etc. 
) tenga presente indicarle la información necesaria, para que este a su vez la 
suministre al funcionario encargado de la formalización del trámite, con el 
objeto de garantizar la información de su RUT. 
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Sociedades Comerciales (Comunidades organizadas asimiladas a una 
limitada, Empresas Unipersonales, Sociedades Anónimas, Sociedades 
Colectivas, Sociedades de Gestión Colectiva de derechos de autor o 
conexos, Sociedades en Comandita Simple, En Comandita por 
Acciones, Sociedades Civiles, Sociedades Limitadas, Sociedades 
Ordinarias de Minas.) 
 Documento de identificación del representante legal, 
 Documento que acredite la constitución de la sociedad y/o 
representación legal con información vigente, 
 Documento con autenticación de firma, de quien ejerza la 
representación legal cuando se actúe a través de terceros. 
http://www.dian.gov.co/descargas/ayuda/guia_rut/content/docrequ
eridos1.htm#10 
                                                          
i ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ********** ************************************** COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
ii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
iii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CI ÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
iv ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
v ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
vi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
vii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTA D DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
viii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CI ÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
ix ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
x ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xiii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xiv ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. **************** ******************************** COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xv ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xvi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CI ÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xvii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xviii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xix ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xx ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. **************************************** ******** COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTA D DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CI ÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxiii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxiv ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxv ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxvi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxvii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxviii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. **************** ******************************** COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxix DE ACUERD O A LA LEG ISLACI ÓN CIVIL, EL D OMI CILI O ES LA CI UDAD O MUNICI PIO D OND E LA PE RSONA EJERCE SUS ACTIVIDADES. DIFERE NTE A DIRE CCI ÓN O RESIDE NCIA.  
 
EN EL LISTAD O DESPLEGABLE ENCONT RARÁ CIUDADES Y MUNICI PIOS DE LA JURISDICCIÓN DE LA CCB, DE COLOM BIA Y FINALMENTE PAÍSES DE L MUND O DONDE LA PE RSONA PUEDE ESTA R DOMI CILIADA.  
 
xxx DE ACUERD O A LA LEG ISLACI ÓN CIVIL, EL D OMI CILI O ES LA CI UDAD O MUNICI PIO D OND E LA PE RSONA EJERCE SUS ACTIVIDADES. DIFERE NTE A  DIRE CCI ÓN O RESIDE NCIA.  
 
EN EL LISTAD O DESPLEGABLE ENCONT RARÁ CIUDADES Y MUNICI PIOS DE LA JURISDICCIÓN DE LA CCB, DE COLOM BIA Y FINALMENTE PAÍSES DE L MUND O DONDE LA PE RSONA PUEDE ESTA R DOMI CILIADA.  
 
xxxi ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxxii ¿DE SEA AGREGA R MAS SOCIO S? ****************************************************** SE LECCIONE EL CUADRO QUE  CONTIENE LA IN FORMACIÓN DE L SO CIO. ************************************************ COPIELO Y PEGUELO A RENGLON SEGUIDO,  ANTES DE LA MANIFE STA CIÓN DE LA VOLUNTAD DE  CON STITUCIÓN  *******************************************************  PUEDE REALIZA R ESTA ACCIÓN CUANTA S VE CE S SEA N ECE SARIO  
 
xxxiii EL NOM BRE ES LA FORMA COM O SERÁ IDENT IFICADA LA SOCIEDAD, EN VIRTUD DE L ARTÍCULO 35 DE L CÓDIG O DE COMERCIO, NO PODRÁ E LEGI R UN NOM BRE QUE SEA IGUA L EN SU ESCRITURA (CARACTE RES, PUNTUACIÓN, ESPACI OS) A OT RO (HOM ONIM IA). **** ****** ******* ****** ******* **** ********* ******* ******* ****** ******* ****** PARA VERIFICA R LA H OMONIMIA DEL NOM BRE E LEGID O PUE DE DIRI GIRSE A LA PÁGI NA WWW.RUE.COM. CO  **** ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ****  
TENGA EN CUENTA QUE:  
(1) NO DE BE ING RESAR LA SIG LA SAS. 
(2) LOS IDENT IFICADORES DE LOS TIPOS SOCIETA RIOS TALES COM O: LT DA – SA – S EN C – SAS – LIMITADA – SOCIEDAD ANÓNIMA, ET C. NO SON DIFE RENCIADORES PARA E L RESPE CTIVO CONT ROL DE H OMONIMIA. EJ, “CASA BLANCA S.A”, PRESE NTA RÍA HOMONIMIA CON LA SOCIEDAD “CASA BLANCA LTDA ” 
 
xxxiv EL NOM BRE ES LA FORMA COM O SERÁ IDENT IFICADA LA SOCIEDAD, EN VIRTUD DE L ARTÍCULO 35 DE L CÓDIG O DE COMERCIO, NO PODRÁ E LEGI R UN NOM BRE QUE SEA IGUA L EN SU ESCRITURA (CARACTE RES, PUNTUACIÓN, ESPACI OS) A OT RO (HOM ONIM IA). **** ****** ******* ****** ******* **** ********* ******* ******* ****** ******* ****** PARA VERIFICA R LA H OMONIMIA DEL NOM BRE E LEGID O PUE DE DIRI GIRSE A LA PÁGI NA WWW.RUE.COM. CO  **** ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ****  
TENGA EN CUENTA QUE:  
(3) NO DE BE ING RESAR LA SIG LA SAS. 
(4) LOS IDENT IFICADORES DE LOS TIPOS SOCIETA RIOS TALES COM O: LT DA – SA – S EN C – SAS – LIMITADA – SOCIEDAD ANÓNIMA, ET C. NO SON DIFE RENCIADORES PARA E L RESPE CTIVO CONT ROL DE H OMONIMIA. EJ, “CASA BLANCA S.A”, PRESE NTARÍA HOMONIMIA CON LA SOCIEDAD “CASA BLANCA LTDA ” 
 
 
xxxv EL DECRETO 62 2 DE 200 0 EXPEDI DO POR E L MINISTE RIO D E DESARROLLO E CONÓMI CO (H OY MINISTE RIO DE COME RCI O, INDUSTRIA Y TURISM O) ESTABLECI Ó LAS CI UDADES Y/O M UNI CIPI OS QUE HACEN PA RTE DE LA JURISDICCIÓN DE LA CÁMA RA DE COME RCIO DE BOG OTÁ.  
 
xxxvi EL DECRETO 62 2 DE 200 0 EXPEDI DO POR E L MINISTE RIO D E DESARROLLO E CONÓMI CO (H OY MINISTE RIO DE COME RCI O, INDUSTRIA Y TURISM O) ESTABLECI Ó LAS CI UDADES Y/O M UNI CIPI OS QUE HACEN PA RTE DE LA JURISDICCIÓN DE LA CÁMA RA DE COME RCIO DE BOG OTÁ.  
 
xxxvii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO 
 
 
xxxviii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FO RMATO 
 
 
xxxix EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xl EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xli EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xliii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xliv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlvi EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlvii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlviii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
xlix EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
l EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
li EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
liii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
liv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO 
 
 
lv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lvi EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lvii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lviii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lix EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lx EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxi EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxiii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxiv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxv EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxvi EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxvii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxviii EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO 
 
 
lxix EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
 
lxx EL OBJET O SOCIA L ES LA DESCRIPCIÓN DE LAS ACTIVIDADES QUE LA SOCIEDAD SERÁ COMPETE NTE PARA LLEVAR A CA BO. ** ****** ******* ****** ******* ******* ****** ***  
PUEDE ADICI ONA R O M ODIFICA R EL M ODELO DE OBJETO ESTABLECID O EN E L FORMATO  
 
lxxi ES EL TIEMPO ESTA BLE CIDO POR LOS SOCI OS COM O FECHA LIMITE DE EXISTE NCIA PA RA LLEVAR A CABO LAS ACTIVIDADES DESCRITAS EN EL OBJETO, ANT ES DE DISOLVE RSE Y LI QUIDA RSE.  
 
128 
 
                                                                                                                                                                                 
lxxii ES EL TIEMPO ESTA BLE CIDO POR LOS SOCI OS COM O FECHA LIMITE DE EXISTE NCIA PA RA LLEVAR A CABO LAS ACTIVIDADES DESCRITAS EN EL OBJETO, ANT ES DE DISOLVE RSE Y LI QUIDA RSE.  
 
lxxiii EL CAPITAL AUTORIZADO ES EL QUE LOS SOCIOS APRUEBAN O AUT ORIZAN COMO TOPE MÁXIMO PA RA SUSCRIBIR O TENE R EN LA SOCIEDAD, ESTAS  ACCIONES NO REPRESENTAN UN VALOR ECONÓMICO REAL EN ESTADOS FINANCI EROS PARA LA SOCIEDAD Y S ON LAS QUE SE TOMAN PARA SER ADQUIRI DAS POR PERS ONAS QUE LAS SUSCRIBI RÁN Y CON ELLO SE CONVERTI RÁN EN ACCI ONISTAS. ******* ******* ******* ****** ******* ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ******* ****** ******* *** EL CAPITAL SUSCRIT O ES EL QUE CADA PERSONA ADQUIE RE Y CON ELLO SE CONVIE RTE EN ACCI ONISTA DE LA SOCIEDAD, CON LOS DE RECH OS DE PARTICIPA CIÓN Y REPART O DE UTILIDADES QUE SEAN CONFERI DOS EN CADA ACCIÓN, TENIENDO EN CUE NTA QUE CADA PERS ONA PAGÓ (O SE COMPROMETI Ó A PAGAR EN UN PLAZO D ETERMINAD O) DICHA ACCIÓN, EL VALOR DE L CAPITAL SUSCRITO RE PRESE NTA LA INVERSIÓN QUE LOS ACCIONISTAS HAN HECHO EN LA SOCIEDAD COMO PA RTICI PACI ÓN.   
********* ******* ******* ****** ******* ******* ****** ******* ******* ****** ******* ****** ******* ******* *****  E L CAPITA L PAGADO ES AQUEL QUE EN EFE CTO SE HA PAGAD O A LA SOCI EDAD, POR LO TANT O PUEDE SE R MENOR QUE E L SUSCRITO, LA CUOTA QUE NO SE HAYA PAGADO A LA SOCIEDAD ES UNA CUENTA POR COBRA R A NOM BRE DE LA SOCI EDAD Y UN PASIVO POR EL SOCIO QUE LO DE BE HASTA TANTO PAG UE LA T OTA LIDAD DE L CAPITA L QUE SE HA COMPROMETID O A SUSCRI BIR, DE A CUE RDO A LO ESTABLECID O EN LA LEY 125 8 DE 2008 ESTE CAPITAL PUEDE ESTAR E N $0.  
 
 
lxxiv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxvi VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxvii VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxviii VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxix VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
lxxx EL CAPITAL SUS CRIT O ES EL QUE CADA PE RSONA ADQUIE RE Y CON E LLO SE CONVIERTE E N ACCI ONISTA DE LA S OCIEDAD, CON LOS DE RECHOS DE PA RTICI PACIÓN Y RE PARTO D E UTILIDADES QUE SEAN CONFERID OS EN CADA ACCIÓN, TENIE NDO E N CUE NTA QUE CADA PERS ONA PAG O (O SE COM PROM ETIÓ A PAGAR EN UN PLAZO DETE RMINAD O) DI CHA ACCIÓN, EL VALOR DE L CAPITAL S USCRI TO REPRESE NTA LA INVERSI ÓN QUE LOS ACCIONISTAS HAN HECH O EN LA S OCIEDAD COM O PARTI CIPA CIÓN.  
NDO EN CUENTA QUE CADA PERS ONA PAGO (O SE COMPROMETIÓ A PAGA R EN UN PLAZ O DETERM INADO) DICHA ACCI ÓN, E L VALOR DEL CAPITAL SUSCRIT O REPRESENTA LA INVERSI ÓN QUE LOS ACCI ONISTAS HAN HE CHO E N LA SO CIEDAD COMO PARTICIPACI ÓN.  
 
lxxxii DEBE SER SUPE RI OR A UNO (1) Y NO PUE DE SER SUPE RI OR AL NÚME RO DE ACCIONES ESTABLE CIDAS EN E L CAPITAL A UTORIZADO.  
 
lxxxiii DEBE SER SUPE RI OR A UNO (1) Y NO PUE DE SER SUPE RI OR AL NÚME RO DE ACCIONES ESTABLE CIDAS EN E L CAPITAL A UTORIZADO.  
 
lxxxiv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O  
 
 
lxxxv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
lxxxvi DEBE SER SUPE RI OR A UNO (1) Y NO PUE DE SER SUPE RI OR AL NÚME RO DE ACCIONES ESTABLE CIDAS EN E L CAPITAL A UTORIZADO.  
 
lxxxvii DEBE SER SUPE RI OR A UNO (1) Y NO PUE DE SER SUPE RI OR AL NÚME RO DE ACCIONES ESTABLE CIDAS EN E L CAPITAL A UTORIZADO.  
 
lxxxviii VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O  
 
 
lxxxix VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
xc EL CAPITAL PAGADO ES AQUEL QUE EN EFE CTO SE HA PAGAD O A LA SOCIE DAD, POR LO TANTO PUEDE SE R MENOR QUE EL S USCRIT O, LA CUOTA QUE NO SE HAYA PAGADO A LA SOCIEDAD ES UNA CUE NTA POR COBRAR A NOM BRE DE LA SOCIEDAD Y UN PASIVO POR EL S OCI O QUE LO DE BE HASTA TANTO PAGUE LA TOTALI DAD DEL CA PITAL QUE SE HA COMPROMETID O A SUSCRIBI R, DE ACUE RD O A LO ESTABLECIDO E N LA LEY 1 258 DE 20 08 AUNQUE ESTE CAPITAL PUEDE ESTAR E N $0, PA RA LOS TÉ RMINOS DE ESTE FORMAT O, DE BE SER IG UAL AL CAPITAL SUSCRIT O – EN CASO DE SE R INFE RIOR, DEBE I NDICAR LOS TÉ RMINOS Y CONDICIONES (TIEMPO, M ODO Y LUGAR) EN QUE PA GARÁN E L VALOR FALTANTE DE L CAPITAL S USCRIT O.  
xci EL CAPITAL PAGADO ES AQUEL QUE EN EFE CTO SE HA PAGAD O A LA SOCIE DAD, POR LO TANTO PUEDE SE R MENOR QUE EL S USCRIT O, LA CUOTA QUE NO SE HAYA PAGADO A LA SOCIEDAD ES UNA CUE NTA POR COBRAR A NOM BRE DE LA SOCIEDAD Y UN PASIVO POR EL S OCI O QUE LO DE BE HASTA TANTO PAGUE LA TOTALI DAD  DEL CA PITAL QUE SE HA COMPROMETID O A SUSCRIBI R, DE ACUE RD O A LO ESTABLECIDO E N LA LEY 1 258 DE 20 08 AUNQUE ESTE CAPITAL PUEDE ESTAR E N $0, PA RA LOS TÉ RMINOS DE ESTE FORMAT O, DE BE SER IG UAL AL CAPITAL SUSCRIT O – EN CASO DE SE R INFE RIOR, DEBE I NDICAR LOS TÉ RMINOS Y CONDICIONES (TIEMPO, M ODO Y LUGAR) EN QUE PA GARÁN E L VALOR FALTANTE DE L CAPITAL S USCRIT O.  
 
xcii PUEDE SER IG UAL A CE RO (0) Y NO PUEDE SER SUPERI OR AL NÚME RO DE A CCI ONES ESTABLECIDAS EN E L CAPITA L SUSCRITO.  
 
 
xciii PUEDE SER IG UAL A CE RO (0) Y NO PUEDE SER SUPERI OR AL NÚME RO DE A CCI ONES ESTABLECIDAS EN E L CAPITA L SUSCRITO.  
 
 
xciv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O  
 
 
xcv VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
xcvi VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O  
 
 
xcvii VALOR RES ULTANT E AL MULTIPLICAR E L VALOR NOMINA L DE LAS ACCI ONES FRENTE AL NÚME RO DE ACCIONES QUE CONFORMA EL CA PITAL AUT ORIZAD O 
 
 
xcviii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
xcix LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
c LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES 
 
ci LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
ciii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
civ LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cv LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES 
 
cvi LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cvii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cviii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES 
 
cix LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cx LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cxi LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cxii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES  
 
cxiii LAS FACULTADE S DEL REPRE SENTANTE  LEGAL PUEDEN SER MODIFICADA S POR LOS CON STITUYENTES 
 
cxiv EN CASO DE REA LIZAR UN NUEVO NO MBRAMIENTO  SELE CCIONAR EL CUADRO  A CONTINUA CIÓN Y PEGARLO A RENGLON SEGUIDO, ANTE S DE LA S FIRMA S. ***********************************  RECUE RDE QUE LOS CARGO S NO MBRADOS DEBEN SE R EXA CTAMENTE IGUALE S A LO S CREADO S EN E STATUTO S.  
 
cxv EN CASO DE REA LIZAR UN NUEVO NO MBRAMIENTO  SELE CCIONAR EL CUADRO  A CONTINUA CIÓN Y PEGARLO A RENGLON SEGUIDO, ANTE S DE LA S FIRMA S. ***********************************  RECUE RDE QUE LOS CARGO S NO MBRADOS DEBEN SE R EXA CTAMENTE IGUALE S A LO S CREADO S EN E STATUTO S.  
 
cxvi TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxvii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxviii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxix TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxx TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxi TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. *** ********************************************* PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxiii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxiv TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxv TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxvi TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxvii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxviii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxix TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxx TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxxi TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
 
cxxxii TODOS LO S CON STITUYENTE S DE BEN SUSCRI BIR Y PRE SENTA R PERSONALMEN TE EL DO CUMENTO ANT E LA CCB O REALIZA R EL RECO NOCIMIENTO DE  FI RMA ANTE NOTA RIO. ************************************************ PUEDE SELECCIONAR LOS D ATOS Y COPIARLOS A RENGLON SEGUIDO TANTA S VE CES COMO  SO CIOS TENGA  EL DOCU MENTO.  
